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ABSTRAK 
 
Cahyo Agung Baechuni, D 0209020, (STUDI TENTANG AKTIFITAS 
KOMUNIKASI PEMASARAN RED KARAOKE BOYOLALI), Skripsi, 
Jurusan Ilmu Komunikasi, Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik, 
Universitas Sebelas Maret Surakarta, Mei 2016 
 
Kultur budaya dan potensi di bidang pariwisata sangat tersebar. Bisa 
dilihat dari indahnya beraneka ragam pemandangan alam, kebudayaan sejarah 
bangsa, festival, dan upacara – upacara yang unik, berbagai macam kesenian. 
keramahan tangan serta banyaknya tempat yang sangat menarik para wisatawan 
sepanjang tahun. Guna menunjang   wisatawan yang hadir disepanjang tahun 
diperlukan sebuah fasilitas yang berupa jasa pariwisata atau PUB (karaoke family) 
sebagai tempat istirahat atau sebagai transit bagi para tamu ataupun wisatawan. 
Dalam hal ini, penelitian menggunakan metode penelitian kualitatif yang 
bertujuan mengetahui aktifitas pemasaran yang terjadi di tempat karaoke. Dalam 
hal ini masyarakat di bagi dalam 2 kelompok, masyarakat awam dan masyarakat 
sebagai pelanggan tetap. 
Penelitian ini mengambil lokasi di Kabupaten Boyolali. Data yang 
digunakan pada saat wawancara yakni indepth interview yang telah di tuangkan 
dalam bentuk transkrip. Transkrip terbagi dalam 3 kelompok informan. Yaitu, 
pemilik tempat usaha, masyarakat awam atau umum, dan masyarakat sebagai 
pelanggan tetap yang masing – masing di wakili oleh 4 informan selain pemilik. 
Dari data yang terkumpul dan analisa yang telah dilakukan dapat ditarik 
kesimpulan bahwa, semakin beragamnya aktifitas komunikasi yang dilakukan 
pelaku usaha bisa juga menambah sisi positif bidang usaha tersebut. Seperti 
tempat pub dan karaoke. Semakin banyak pemasaran semakin banyak pula 
dikenal masyarakat luas semakin banyak pula pelanggan baru yang akan menjadi 
pelanggan tetap. 
Bagaimanapun, semakin banyak kita mempromosikan diri kita semakin 
banyak pula orang yang tau akan diri kita. Semakin banyak  pula orang yang ingin 
tau tentang diri kita, dan akhirnya mencoba dan puas dan selamanya akan terus 
bersama dengan kita. 
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ABSTRACT 
 
Cultures and potential in the field of tourism is very spread out. It can be 
seen from the beautiful diverse landscape , cultural history of the nation , festivals 
and ceremonies - a unique ceremony , various arts friendliness hand and the many 
very interesting places tourists throughout the year 
To support the rating that is present throughout the year required a facility 
in the form of tourism services or PUB ( karaoke family) as a resting place or as 
transit for guests or tourists . 
In this case , the study  with using qualitative research methods aims to determine 
the marketing activities that occur in a karaoke . In this case the people were 
divided into two groups , the general public and society as regulars . 
This study took place in Boyolali . The data used at the time of the 
interview in depth interview that has been showcased in the form of a transcript. 
Transcripts are divided into three groups of informants . Namely , the owner of a 
place of business , or the general lay public , and society as regulars that each - 
each represented by four informants other than the owner . 
From the data collected and the analysis that has been done can be 
concluded that , increasingly diverse communication activities conducted 
businesses can also add to the positive side of the business field . As a pub and 
karaoke . More and more marketing of the more widely known the more new 
customers will become repeat customers . 
However , the more we promote ourselves more and more people who 
know of ourselves. More and more people want to know about ourselves , and 
ultimately try and satisfied and forever will continue to be with us . 
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BAB I 
PENDAHULUAN  
 
A. Latar Belakang 
kultur budaya dan potensi di bidang pariwisata sangat tersebar. Bisa 
dilihat dari indahnya beraneka ragam pemandangan alam, kebudayaan sejarah 
bangsa, festival, dan upacara – upacara yang unik, berbagai macam kesenian. 
keramahan tangan serta banyaknya tempat yang sangat menarik para 
wisatawan sepanjang tahun. Guna menunjang   wisatawan yang hadir 
disepanjang tahun diperlukan sebuah fasilitas yang berupa jasa pariwisata atau 
PUB (karaoke family) sebagai tempat istirahat atau sebagai transit bagi para 
tamu ataupun wisatawan.  
Dalam hal ini usaha PUB adalah usaha yang bergerak di bidang jasa 
dan sebagai sarana penunjang keberhasilan di sekotor pariwisata. PUB adalah 
suatu usaha yang bergerak dalam bidang jasa untuk melayani konsumen 
dimana PUB juga dituntut untuk mampu menyeiakan produk dan pelayanan 
sebaik mungkin. Keramahan, kenyamanan, kebersihan dan keamanan PUB 
dapat mempengaruhi citra PUB yang bersangkutan di mata para konsumen 
dan calon konsumen.  
Kota boyolali merupakan salah satu kota budaya. Banyak peninggalan 
sejarah kebudayaan yang terdapat di boyolali, atara lain sumur pitu, sumur 
songo, dan candi paras. Peninggalan – peninggalan tersebut menjadi lokasi 
atau objek wisata yang dikunjungi wisatawan domestik, wisatawan asing 
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maupun domestik, oleh karena itu diperlukan sarana akomodasi dan 
transportasi guna memperlancar kedatangan para wisatawan sekaligus mampu 
menampung wisatawan yang ingin tinggal untuk sementara waktu di kota 
boyolali. Sehingga saat ini di boyolali telah berdiri beberapa PUB dari yang 
bintang situ sampai bintang lima yang semuanya bertujuan mengantisipasi 
jumlah wisatawan yang semakin meningkat. Adapun PUB di kota boyolali 
antara lain : (I) RED karaoke, (2) GAMBIR FAMILY KARAOKE,  
Perkembangan bisnis PUB yang semakin marak tidak terlepas dari 
persaingan di dunia PUB itu sendiri. Hal tersebut bertujuan untuk mencari 
pelanggan sebanyak mungkin di samping memperluas pangsa pasar. 
Akibatnya timbulah kecenderungan positif dan negatif. Kecenderungan positif 
diantaranya peningkatan pelayanan kepada konsumen termasuk pelanggan, 
penyempurnaan produk yang dalam hal ini adalah kamar-karnar dan 
ruangan-ruangan lain yang dijual, serta usaha-usaha untuk melengkapi atau 
menyempurnakan fasilitas hiburan dan variasi menu yang semakin menarik. 
Sedangkan kecenderungan negatif di dalam persaingan di dunia PUB 
diantaranya adalah perang tarif, perebutan pelanggan secara terang-terangan, 
dan lobby yang tidak sehat. Kompetisi yang semakin ketat dan, terbuka ini 
dapat memberikan motivasi kepada setiap pengelola PUB untuk menciptakan 
dan menerapkan kiat serta   agar tidak kehilangan pelanggan, bahkan sebisa 
mungkin meningkatkan jumlah pelanggan yang berkunjung.   
Menjamurnya bisnis PUB dan Karaoke menuntut para pemilik tempat 
hiburan PUB dan Karaoke berlomba – lomba untuk memberikan yang terbaik 
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dalam hal pelayanan kepada pelanggan, hal ini juga berguna meningkatkan 
laba yang diperoleh PUB and Karaoke RED. Pertambahan laba sendiri 
menjadi tolok ukur keberhasilan sebuah bisnis mengingat persaingan bisnis 
PUB dan Karaoke semakin menjamur. Demi mendapatkan laba yang terus 
meningkat tiap bulannya RED karaoke mempunyai pedoman adanya promosi 
yang sukses sangat berimbas terhadap besaran laba yang di peroleh RED 
karaoke itu sendiri. 
Tentu saja laporan keuangan menjadi bukti bahwa promosi yang di 
lakukan RED Karaoke bisa terbilang sukses, karena dengan adanya laporan 
keuangan bisa di ketahui sebuah badan usaha mengalami raba ataupun rugi. 
Laporan keuangan RED sendiri pun meningkat tiap tahunnya sebagai contoh 
pada laporan keuangan periode 1 – 31 Januari 2016 sudah banyak peningkatan 
di banding pada tahun – tahun pertama berdirinya RED karaoke pada tahun 
2013. Laporan keuangan pada periode Januari 2016 bisa dilihat bahwa 
pendapatan RED Karaoke sendiri mencapai Rp 704.698.460 . Angka tersebut 
bisa didapat dari pendapatan penjualan kamar, Food and Beverage sebesar Rp 
647.507.310 , Tax Rp 39.751.350 serta biaya service Rp 45.239.835. dan 
karena gencarnya promosi maka pengeluaran di karenakan Discount baik 
berupa Discount food and beverage ataupun yang lainnya muncul angka Rp 
39.751.665. Laporan bulan Februari mencapai Rp 646.700.792. dan bulan 
maret mencapai Rp 606.959.420. serta bulan April 2017 mencapai Rp 
579.316.625. Jadi pendapatan rata – rata RED karaoke sudah mencapai 600 
Juta Per bulannya. Di bandingkan pendapatan RED karaoke tersebut sudah 
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jauh lebih besar di banding pada awal berdirinya tahun 2013 yang mana 
pendapatan perbulan rata – rata 60 Juta rupiah pada tahun pertama berdirinya 
RED Karaoke. Hal itu di karenakan besarnya biaya promosi untuk 
memperkenalkan RED Karaoke. 
Biaya Iklan dan promosi di awal tahun di bukanya RED karaoke mulai 
berdampak positif dan di rasakan oleh pemilik RED karaoke sendiri. Pemilik 
mulai sadar arti pentingnya sebuah promosi yang di lakukan pelaku bisnis 
tertentu. Didalam sebuah pentingnya promosi di perlukan juga sebuah 
komunikasi pemasaran yang mumpuni guna menunjang sebuah promosi 
berjalan dengan bagus dan sukses. 
Di dalam dunia bisnis saat ini peranan pemasaran mulai disadari oleh 
PUB bahwa hal ini sangat berpengaruh terhadap kelangsungan hidup PUB 
mereka. Pemasaran pada dasarnya adalah membangun sebuah merek (brand) 
di benak konsumen. Pemasaran dapat dilakukan dengan Iklan, promosi 
penjualan, kehumasan, yang bertujuan untuk memperkenalkan produk PUB 
sekaligus herusaha untuk menarik minat konsumen dalam menggunakan jasa 
di PUB tersebut. 
Keberhasilan dalam penjualan  dan pemasaran produk PUB merupakan 
tanggung jawab pihak manajemen dari PUB. Guna pemasaran PUB, 
maka langkah yang diambil adalah dengan memperbaiki dan membenahi 
semua elemen dari mulai puncak pimpinan higga ke bawah (karyawan), 
dengan ditunjang pembenahan internal dan eksternal. Dari pembenahan 
tersebut, maka pemasaran RED karaoke yaitu untuk meningkatkan jumlah 
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harian di PUB semakin terelisasi. Pemasaran di RED karaoke meliputi 
peningkatan mutu dan kualitas PUB dan penambahan event – event ( Live 
Music )  yang dapat mendongkrak hunian. Tingkat hunian merupakan tujuan 
dari PUB untuk meningkatkan image dari masyarakat sendiri. Persaingan 
adalah hal yang nyata bagi semua pelaku bisnis, tidak terkecuali RED karaoke. 
Dengan semakin merebaknya PUB yang sejenis, maka pihak manajemen RED 
karaoke tentu membenahi sektor internal dan sektor eksternal, yang meliputi 
penambahan fasilitas kaman- kamar, live music dan event-event.   
Komunikasi terhadap konsumen merupakan faktor terpenting yang 
menentukan berhasil tidaknya pemasaran sebuah produk. Komunikasi 
merupakan proses dimana komunikator menyampaikan perangsang-
perangsang yang biasanya berupa lambang-lambang dalam bentuk kata-kata 
untuk mengubah tingkah laku orang lain. 1 Dalam definisi komunikasi ini 
dapat kita lihat bahwa salah satu fungsi komunikasi adalah  untuk merubah 
tingkah laku orang lain.  
Peranan public relations sangat dirasakan dalam pengelolaan PUB, 
karena pihak PUB berharap agar public relations dapat lebih meningkatkan 
orientasi dalam terwujudnya pengembangan image dari PUB. Bertolak dari 
kesadaran dan rasa tanggung jawab tersebut, pihak manajemen PUB harus 
mernahami bahwa dalam mengejar keuntungan mereka juga harus 
memperhatikan kepentingan konsumen. 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut di atas, maka penulis 
                                                 
1 Anwar Arifin, Ilmu Komunikasi. Sebuah Pengantar Ringkas (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 
2002), Hlm. 26. 
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berupaya untuk mengadakan penelitian yang selanjutnya penulis tuangkan ke 
dalam suatu karya ilmiah berbentuk skripsi dengan judul “STUDI TENTANG 
AKTIFITAS KOMUNIKASI PEMASARAN RED KARAOKE 
BOYOLALI”. 
 
B. Rumusan Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas, 
dapat dirumuskan permasalahan yaitu :   
Bagaimana aktifitas komunikasi pemasaran RED Karaoke Boyolali? 
 
C. Tujuan penelitian 
Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut 
Untuk mengetahui aktifitas komunikasi pemasaran RED Karaoke Boyolali. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Dalam setiap penelitian, tentunya diharapkan ada manfaat yang bisa 
dipetik. Berdasarkan tujuan penelitian yang telah dirumuskan seperti diatas 
maka penelitian diharapkan memberikan manfaat apabila kegiatan ataupun 
aktivitas apasaja yang membuat sebuah pub dan karaoke tetap eksis dalam 
bersaing bisnis, dan juga untuk mengetahui seberapa pentingkah gebrakan – 
gebrakan yang di lakukan oleh pemilik karaoke melalui aktivitas yang berjalan 
urut dalam usaha mempertahankan eksistensi, dan memberi gambaran konkrit 
yang lebih mendalam tentang bisnis pub dan karaoke. 
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E. Landasan Teoritik 
1. Komunikasi 
Komunikasi adalah salah satu dari kegiatan sehari – hari yang 
benar – benar terhubung dengan semua kehidupan kemanusiaan, sehingga 
terkadang kita mengabaikan penyebaran, kepentingan, dan kerumitannya.2 
Bagaimana berkomunikasi dengan  konsumennya akan sangat berpengaruh 
terhadap impact yang akan didapatkan. Komunikasi sendiri bersumber dari 
kata communis yang berarti sama. Sama di sini maksudnya adalah sama 
makna. Menurut Onong Effendy komunikasi akan terjadi atau berlangsung 
selama ada kesamaan makna mengenai apa yang dipercakapkan, karena 
kegiatan komunikasi bukan hanya informatif, yakni agar orang lain 
mengerti dan tahu, tetapi juga persuasif, yaitu agar orang lain bersedia 
menerima suatu faham atau keyakinan, melakukan suatu perbuatan atau 
kegiatan, dan lain-lain sehingga sesuai dengan tujuan komunikasi itu 
sendiri.3  
Sedang tujuan komunikasi itu sendiri meliputi beberapa aspek: 
1. komunikasi bertujuan untuk mengubah sikap, baik positif maupun 
negatif. Dalam berbagai situasi kita berusaha mempengaruhi sikap 
orang lain dan berusaha agar orang tersebut bersikap positif sesuai 
keinginan kita.  
                                                 
2 Littlejhon, Stephen,. Dan Karen, Foss, Teori Komunikasi (Jakarta : Salemba Humanika, 2009) 
Hal 3 
3 Onong Uchjana Effendy, Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek (Bandung: Remaja Rosdakarya, 
1984) Hlm.12. 
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2. mengubah opini atau pandangan (to change the opinion). Maksudnya, 
komunikasi berusaha menciptakan pemahaman. Pemahaman adalah 
kemampuan memahami pesan secara cermat sesuai maksud 
komunikator. Setelah memahami apa yang dimaksud komunikator 
maka akan tercipta pendapat yang berbeda-beda bagi komunikan.  
3. untuk mengubah perilaku maupun tindakan seseorang.  
4. untuk mengubah masyarakat. Artinya, komunikasi mempunyai tujuan 
untuk membangun dan memelihara ikatan hubungan dengan orang lain 
sehingga menjadi hubungan yang makin baik.  
Untuk memahami pengertian komunikasi sehingga dapat dilakukan 
secara efektif, penulis mengutip paradigma yang dikemukakan Harold 
Lasswell. Lasswell mengemukakan bahwa : 
“Cara yang baik untuk menjelaskan komunikasi adalah menjawab 
pertanyaan: Who Says What In Which Channel To Whom With What 
Effect? Paradigma Lasswell di atas menunjukkan bahwa komunikasi 
meliputi lima unsur, yaitu Komunikator (Communicator, source, sender), 
Pesan (Message), Media (Channel, Media), Komunikan (Communicant, 
communicate, receiver, receipient), dan Efek (Effect, impact, influence).”4 
Jadi berdasarkan paradigma Lasswell tersebut, komunikasi adalah 
proses penyampaian pesan oleh komunikator kepada komunikan melalui 
media yang menimbulkan efek tertentu. Komunikasi melalui sebuah 
proses yang melibatkan komunikator dan komunikan. 
                                                 
4Ibid. Hal.13. 
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Bagan 1.2 
Cara Penggambaran Komunikasi 
 
 
 
 
Wilbur Schramm menyatakan bahwa komunikasi akan berhasil, 
apabila pesan yang disampaikan komunikator cocok dengan kerangka 
acuan (frame of reference), yakni paduan pengalaman dan pengertian yang 
pernah diperoleh komunikan.5. Komunikasi dapat berjalan efektif apabila 
komunikator sudah tahu pasti khalayak mana yang dijadikannya sasaran 
dan tanggapan seperti apa yang diinginkannya. Selanjutnya komunikator 
harus mengirimkan pesan melalui media yang efisien dalam mencapai 
khalayak sasaranKarena untuk membentuk sebuah komunikasi yang 
efektif dibutuhkan pengetahuan terhadap khalayak mana yg dijadikan 
sasaran serta tanggapan seperti apa yang diinginkan, maka RED Karaoke 
perlu menentukan target market yang mereka tuju, serta bagaimana 
kebiasaan serta beberapa faktor psikologis mereka. 
Komunikasi efektif akan menghasilkan umpan balik. Umpan balik 
memainkan peranan yang penting dalam komunikasi, karena ia 
menentukan berlanjutnya atau berhentinya komunikasi yang dilancarkan 
komunikator. Karena itu, umpan balik bisa bersifat positif maupun negatif. 
                                                 
5Ibid. Hal. 19. 
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Umpan balik positif adalah tanggapan atau respons atau reaksi komunikan 
yang menyenangkan komunikator, sehingga komunikasi berjalan lancar. 
Sebaliknya, umpan balik negatif adalah tanggapan komunikan yang tidak 
menyenangkan komunikatornya, sehingga komunikator enggan untuk 
melanjutkan komunikasinya. Dalam hal umpan balik ini RED Karaoke 
dapat mengetahui apakah cara-cara yang dilakukan untuk berkomunikasi 
dengan khalayak, sudah efektif, hal ini dilakukan dengan melihat 
tanggapan-tanggapan khalayak terhadap komunikasi yang dilakukan oleh 
RED Karaoke kepada mereka.  
Dalam prosesnya diharapkan komunikasi itu dapat berjalan efektif, 
yaitu komunikan dapat mengerti dan memahami pesan yang disampaikan 
komunikator. Menurut Cutlip dan Center, ada empat faktor yang perlu 
diperhatikan agar komunikasi berjalan efektif. Fact finding merupakan 
tahap awal yang dilakukan, yaitu mencari dan mengumpulkan fakta dan 
data sebelum seseorang melakukan kegiatan komunikasi. Tahap 
berikutnya adalah menyusun rencana (Planning), yaitu merencanakan 
berdasarkan fakta tentang apa yang akan dikemukakan dan bagaimana 
mengemukakannya. Setelah planning dilakukan maka tahap selanjutnya 
yaitu berkomunikasi (communicating). Tahap terakhir adalah evaluation, 
yaitu penilaian dan analisis yang harus dilakukan untuk melihat bagaimana 
hasil komunikasi tersebut. 6 Hasil evaluasi kemudian menjadi bahan bagi 
perencanaan untuk melakukan komunikasi selanjutnya.  
                                                 
6 Ibid, hal. 39. 
 11 
Disebutkan di atas bahwa komunikator harus mengetahui 
tujuannya sebelum melakukan komunikasi. Hal ini penting untuk menilai 
seberapa efektifkah proses komunikasi yang telah dilakukan. Dalam 
komunikasi, berbeda tujuan maka berbeda pula teknik yang digunakan. 
Ada empat teknik komunikasi yang biasa digunakan, yaitu teknik 
komunikasi informatif, instruksional, persuasif, dan hubungan manusiawi. 
Teknik komunikasi informatif adalah komunikasi yang bertujuan 
untuk memberikan informasi atau penjelasan. Isi informasinya dapat 
bersifat pemaparan pandangan atau argumentatif. Teknik kedua adalah 
komunikasi instruksional, yaitu teknik komunikasi yang digunakan dengan 
tujuan agar komunikan dapat mengikuti maksud atau melakukan sesuatu 
seperti yang diinstruksikan komunikator. Namun jika komunikasi yang 
dilakukan bertujuan sebagai ajakan atau bujukan agar mau bertindak 
sesuai dengan keinginan komunikator, maka teknik yang digunakan adalah 
komunikasi persuasif. Sedangkan teknik hubungan manusiawi digunakan 
jika komunikasi bertujuan membangun hubungan antar sesama manusia. 
Menurut Deddy Mulyana,dalam bukunya Ilmu Komunikasi sebuah 
pengantar, secara umum kegiatan komunikasi dalam masyarakat dapat 
berlangsung dalam 6 tingkatan, yaitu: 
1) Komunikasi intrapribadi, yaitu proses komunikasi yang terjadi dalam 
diri seseorang, berupa proses pengolahan informasi melalui panca 
indera dan sistem syaraf. 
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2) Komunikasi antar pribadi, yaitu kegiatan komunikasi yang dilakukan 
secara langsung antara seseorang dengan orang lain.  
3) Komunikasi dalam kelompok, yaitu kegiatan komunikasi yang 
berlangsung diantara anggota suatu kelompok. Pada tingkatan ini, tiap 
individu yang terlibat masing-masing berkomunikasi sesuai dengan 
peran dan kedudukannya dalam kelompok.  
4) Komunikasi antar kelompok/asosiasi, yaitu kegiatan komunikasi yang 
berlangsung antara suatu kelompok dengan kelompok lainnya 
5) Komunikasi organisasi, yaitu kegiatan komunikasi dalam suatu 
organisasi dan komunikasi antar organisasi.  
6) Komunikasi dengan masyarakat luas. Pada tingkatan ini kegiatan 
komunikasi ditujukan kepada masyarakat secara luas. Sifat isi pesan 
komunikasi yang disampaikan menyangkut kepentingan orang 
banyak.7 Prosesnya berlangsung cepat dan mampu menjangkau 
wilayah geografi yang sangat luas (tidak terbatas). 
 
2. Komunikasi Dalam Kaitannya dengan Pemasaran 
Dalam melakukan pemasaran, Red Karaoke membutuhkan sebuah   
komunikasi agar pemasaran yang dilakukan efektif dan efisien. 
Komunikasi pemasaran adalah sarana yang digunakan oleh sebuah 
perusahaan yang dalam hal ini adalah  Red Karaoke. Untuk 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara 
                                                 
7 Deddy Mulyana, Ilmu Komunikasi Sebuah Pengantar, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2008) 
Hal. 80-86 
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langsung maupun tidak langsung mengenai produk yang dipasarkan. Inti 
dari komunikasi pemasaran adalah mengkomunikasikan suara perusahaan 
dan mereknya serta menjadi sarana dimana perusahaan dapat membuat 
dialog dan membangun hubungan dengan konsumen.8 
Menurut Sutisna ada tiga tahap perubahan yang dialami konsumen 
dalam komunikasi pemasaran, perubahan itu antara lain: 
1) Tahap perubahan pengetahuan (knowledge), dalam tahapan ini 
konsumen berada dalam tahapan dimana konsuen mengetahui 
keberadaan sebuah produk. 
2) Tahap perubahan sikap, tahap ini mengarah kepada keinginan 
konsumen untuk mencoba (trial) produk yang telah dipromosikan. 
3) Tahap perubahan perilaku, dalam tahapan ini tujuan pemasar adalah 
agar konsumen tidak berpindah ke produk lain.9 
Pemasaran haruslah kita pahami terlebih dahulu menurut konsep 
intinya. M. Seperti yang dikatakan M. Fuad dan kawan kawan dalam 
bukunya Pengantar Bisnis mengatakan bahwa Konsep inti dari pemasaran 
adalah kebutuhan manusia akan sesuatu, keinginan yang dibentuk oleh 
budaya dan pribadi seseorang, permintaan pasar, produk, pertukaran, 
transaksi, dan pasar.10 
                                                 
8 Philip Kotler, Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran Jilid 2 Edisi 13 (Jakarta: Erlangga, 
2008) Hlm. 172. 
9 Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2006) 
Hlm. 121-123. 
10 M.Fuad, dkk. Pengantar Bisnis (Jakarta: Gramedia, 2006) Hlm. 121-123 
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Dalam komunikasi pemasaran, kita akan menemukan sebuah 
pertukaran. Menurut Philip Kotler pertukaran dapat terjadi jika memenuhi 
lima kondisi seperti dibawah ini :  
1) Terdapat sedikitnya dua belah pihak. 
2) Masing-masing pihak memiliki sesuatu yang berharga bagi pihak lain. 
3) Masing-masing pihak mampu berkomunikassi dan melakukan 
penyerahan. 
4) Masing-masing pihak memiliki kebeban untuk menerima dan menolak 
tawaran. 
5) Masing-masing pihak memiliki keyakinan bahwa berunding dengan 
pihak lain adalah layak dan bermanfaat.11 
Berdasarkan pendapat Khotler diatas, maka kita dapat mengatakan 
bahwa komunikasi merupakan salah satu syarat terjadinya sebuah 
pertukaran. Sehingga kita dapat menyimpulkan bahwa komunikasi 
merupakan salah satu faktor terpenting dalam pemasaran. Secara garis 
beras berikut merupakan alas an perusahaan melakukan promosi: 
1) Memberi tahu pihak luar tentang keberadaan perusahaan. 
2) Meningkatkan nilai penjualan. 
3) Membuat perusahaan dikenal sebagai perusahaan yang baik. 
4) Untuk mengkomunikasikan kelebihan-kelebihan perusahaan 
dibandingkan pesaing.12 
                                                 
11 Ibid. Hlm. 262. 
12 M. Mursid, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Bumi Aksara, 1997) Hlm. 95. 
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Dalam melakukan sebuah komunikasi pemasaran dibutuhkan juga 
sebuah   yang tepat. Sehingga kita akan berkenalan dengan   komunikasi 
pemasaran.   Komunikasi Pemasaran tetap bermula pada tujuan dari 
pemasaran itu sendiri. Hal ini dikarenakan   komunikasi pemasaran 
dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran itu sendiri.13 Sebelum 
menentukan   apa yang akan dibutuhkan terlebih dahulu perusahaan harus 
menentukan tujuan yang ingin dicapai perusahaan, menganalisis situasi 
saat ini, menganilis apa yang menyebabkan terjadinya gap antara sistuasi 
yang diinginkan dengan situasi saat ini, kemudian menganalis khalayak, 
pesaing, serta pesan kunci apa yang akan disampaikan kepada khalayak. 
John A. Quelch dan Katherine E. Jocz dalam jurnal yang berjudul 
How to Market in a Downturn mengatakan “It’s critical to track how 
customers reassess priorities, reallocate, funds, switch brands, and redefie 
value.”14 Apa yang dilakukan oleh konsumen merupakan hal yang vital 
yang harus diperhatikan oleh perusahaan. Perusahaan harus dapat 
menyesuaikan diri dengan tingkah laku konsumen saat ini. 
Menyusun   komunikasi pemasaran berarti juga menyusun startegi 
segmentasi pasar, penentuan pasar sasaran, dan posisi pasar.15   
komunikasi pemasaran juga tetap dirancang dan diimplementasikan sesuai 
dengan teori komunikasi yang dipilih. 
                                                 
13 C. M. Lingga Purnama Stategic Marketing Plan. Panduan Lengkap dan Praktis Menyusun 
Rencana Pemasaran yang Startegis dan Efektif (Jakarta: Gramedia, 2008) Hlm. 2. 
14 John A. Quelch dan Katherine E. Jocz, How to Market in a Downturn, diunduh melalui 
www.hbr.org pada 20 Januari 2014. 
15 C. M. Lingga Purnama, Op. Cit, Hlm. 5. 
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Evaluasi terhadap implementasi komunikasi pemasaran dilakukan 
untuk mengetahui apakah implementasi startegi pemasaran sudah berjalan 
dengan baik dan apakah tujuan dari tersebut sudah tercapai. 
1. Pemasaran 
Dalam pemasaran kita akan mengenal istilah, (4P) product 
(produk), price (harga), place (tempat), promotion (promosi). Menurut 
MC Daniel produk, promosi, dan penentuan harga yang bersifat unik 
serta dirancang untuk menghasilkan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pasar yang dituju.16 Berikut kita akan 
menjabarkan ke empat bauran pemasaran tersebut. 
a. Produk 
David W. Cravens mendefinisikan produk sebagai segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan kesuatu pasar untuk memenuhi 
keinginan atau kebutuhan.17 Produk bisa berupa banyak hal semisal 
barang fisik, jasa, tempat, orang, organisasi, ide, ataupun gagasan. 
Sebagai tanda pengenal, sebuah prosuk dilengkapi oleh 
beberapa hal seperti merek, kemasan, dan label.18 Merek dapat 
diberikan melalui beberapa cara yaitu: 
1) Tanpa identitas merek (no brand identity); Biasanya dilakukan 
oleh perusahaan-perusahaan kecil yang memasarkan produknya 
dengan mengecer. Sebagai contoh produk cemilan ringan tanpa 
                                                 
16 Freedy Rangkuti,   Promosi  yang Efektif & Analisis kasus Integrated Marketing 
Communication (Jakarta: Gramedia, 2009) Hlm. 21. 
17 David W. Cravens,  c Marketing (Burr Ridge: Illionis, 1994) Hlm. 416. 
18 C. M. Lingga Purnama, Op. Cit. Hlm. 118-124 
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merek, rokok buatan sendiri “tengwe” tanpa merek, dan 
produk-produk tanpa merek lainnya. 
2) Pembelian merek sendiri (private branding); merek disamakan 
dengan nama pengecer yang sudah dikenal publik sebelumnya. 
Sebagai contoh merek tahu bakso buatan sendiri yang dilabeli 
dengan sebuah toko oleh-oleh lainnya, batik buatan sendiri 
yang diberi nama oleh toko yang mengecernya. 
3) Pemberian merek perusahaan (corporate branding); pemasar 
menggunakan nama perusahaan untuk mengidentifikasi semua 
produknya. 
4) Pemberian merek lini produk (product line randing); merek 
ditempatkan padda suatu lini produk yang bekaitan. 
5) Pemberian merek khusus (specific product branding); merek 
yang diberikan mampu memberikan identifikasi yang unik 
dalam pasar. 
6) Kombinasi merek (combination branding); merek merupakan 
hasil kombinasi dari berbagai   pemberian merek. 
Selain merek, Produk juga memiliki kemasan dan label 
sebagai  pembeda dengan produk lain yag sejenis. Kemasan dapat 
dikatakan berfungsi dengan baik apabila memenuhi beberapa 
faktor seperti faktor pengaman, ekonomi, pendistribusian, 
komunikasi, ergonomic, estetika dan identitas.  Pembuatan 
kemasan juga harus dikemas secara matang, meliputi pemilihan 
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warna, bentuk, ilustrasi, tipografi, dan tata letak. Secara 
keseluruhan penampilan sebuah prosuk akan mempengaruhi respon 
konsumen terhadap produk tersebut.19 
 
b. Harga 
Harga memegang peranan yang sangatlah penting dalam 
hal pertukaran pemasaran. Harga sebuah produk ditetapkan melalui 
beberapa langkah yaitu memilih tujuan penetapan harga, 
menganilis situasi penetapan harga, memilih   penetapan harga, 
serta menentukan harga akhir dari adaptasi harga.20 
Penentuan harga memiliki beberapa tujuan, tujuan tersebut 
diantaranya adalah mendapatkan posisi pasar, mencapai kinerja 
keuangan, penentuan posisi produk, merangsang permintaan, dan 
mempengaruhi persaingan. 
 
c. Distribusi 
Distribusi memiliki kaitan yang erat dengan upaya 
produsen menyalurkan produknya ke konsumen. Distribusi 
merupakan serangkaian organisasi yang saling terlibat dalam usaha 
menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau 
dikonsumsi.21 
                                                 
19 Tom Brannan, A Practical Guide to Integrated Marketig Communication (Jakarta: Gramedia, 
1998) Hlm. 96. 
20 C. M. Lingga Purnama, Op. Cit. Hlm. 128-138. 
21 Ibid. Hlm. 139. 
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d. Promosi 
Menurut Philip Khotler bauran promosi (promotion mix) 
terdiri dari delapan model komunikasi yang utama: 
1) Iklan: Semua bentuk terbayar dari presentasi nonpersonal dan 
promosi ide, barang, atau jasa melalui sponsor yang jelas. 
2) Promosi Penjualan: Berbagai intensif jangka pendek untuk 
mendorong percobaan atau pembelian barang atau jasa. 
3) Acara dan Pengalaman: Kegiatan dan Program yang 
disponsori perusahaan yang dirancang untuk menciptakan 
interaksi harian atau interaksi yang berhubungan dengan merek 
tertentu. 
4) Hubungan Masyarakat dan Publisitas: Beragam program 
yang dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra 
perusahaan atau produk individunya. 
5) Pemasaran Langsung: Penggunaan surat atau telepon, Fax, e-
mail, atau internet untuk berkomunikasi secara langsung 
dengan atau meminta respons dari konsumen dan prospek 
tertentu. 
6) Pemasaran interaktif: Kegiatan dan program online yang 
dirancang untuk melibatkan konsumen atau prospek dan secara 
langsung atau tidak langsung meningkatkan 
kesadaran,memperbaiki citra, atau menciptakan penjualan 
produk atau jasa. 
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7) Pemasaran dari mulut kemulut: Komunikasi Lisan, tertulis 
dan elektronik antar masyarakat yang berhubungan dengan 
keunggulan atau pengalaman membeli atau menggunakan 
produk atau jasa. 
8) Penjualan Personal: Interaksi tatap muka dengan satu atau 
lebih pembeli prospektif untuk tujuan melakukan presentasi, 
menjawab pertanyaan, atau pengadaan pesanan.22 
 
2. Brand Equity 
Terence A. Shimp dalam bukunya PERIKANAN PROMOSI 
mendefinisikan bahwa Brand Equity merupakan pengenalan konsumen 
terhadap merek, dan apa yang tersimpan dalam memori konsumen 
mengenai asosiasi merek yang mendukung, kekuatan, serta 
keunikannya.23 Yang dilakukan oleh  Red Karaoke anglo adalah 
sebuah komunikasi pemasaran untuk membentuk sebuah Brand Equity 
dari  Red Karaoke. 
Jadi dengan komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh  Red 
Karaoke diharapkan masyarakat mempunyai asosiasi merek sendiri 
terhadap  Red Karaoke, serta masyarakat mengetahui kelebihan-
kelebihan serta keunikan dari  Red Karaoke sendiri. Hubungan antara 
komunikasi pemasaran dengan Brand Equity  sangatlah erat, hal ini 
digambarkan oleh Philip Kotler serta Kevin dalam bagan dibawah ini. 
                                                 
22 Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Op. Cit. Hlm. 174. 
23 Terence A. Shimp, PERIKLANAN PROMOSI Aspek Tambahan Komunikasi pemasaran 
Terpadu Jilid 1 Edisi Kelima (Erlangga: Jakarta, 2003) Hlm.10. 
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Komunikasi Pemasaran dan Brand Equity 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Philip Khotler dan Kevin Lane Keller, 2008 
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Dalam setiap kegiatan pemasaran selalu mengandung unsur 
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komunikasi adalah proses dimana suatu ide dialihkan dari sumber kepada 
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oleh satu orang atau lebih, yang mengirim dan menerima pesan yang terjadi 
dalam suatu konteks tertentu, mempunyai pengaruh tertentu, dan ada 
kesempatan untuk melakukan umpan balik.24 
Komunikasi Pemasaran merupakan salah satu aktifitas RED Karaoke 
yang dilakukan oleh PUB dalam rangka memperkenalkan berbagai kebijakan 
dan kegiatan apa yang dilakukan oleh PUB. Tujuan dari pemasaran kebijakan 
ini adalah untuk memperkanalkan PUB kepada masyarakat dan juga untuk 
menarik minat masyarakat berkunjung RED Karaoke sehingga mampu 
meningkatkan jumlah pengunjung PUB. 
Dalam memasarkan produknya sebuah perusahaan dalam hal ini RED 
Karaoke Boyolali membutuhkan aktifitas tertentu untuk dapat memasarkan 
produknya. Aktifitas komunikasi pemasaran haruslah dirancang secara matang 
agar hasil yang didapatkan sama seperti yang diinginkan perusahaan.  
Perusahaan harus melihat terlebih dahulu situasi pasar yang ada, 
sebelum menentukan hal  apa yang akan digunakan untuk berkomunikasi 
dengan konsumen. Efek yang didapatkanpun harus sejalan dengan apa yang 
diinginkan perusahaan. Oleh karena itu diperlukan sebuah evaluasi terhadap 
aktifitas komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan.  
Pengusaha PUB harus mengenal pasarnya dengan baik Pasar atau 
konsumen haruslah ditelaah lebih rinci dalam bentuk segmentasi pasar, 
dengan segmentasi tersebut maka sifat-sifat serta besarnya potensi untuk 
masing-masing segmen dapat diketahui pengetahuan yang diperoleh dari yang 
segmentasi pasar itu sangat bermanfaat untuk memilih segmen mana yang 
                                                 
24 Deddy Mulyana, opcit hal 62 
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potensinya besar dan segmen mana yang potensinya kecil. Penggunaan 
segmentasi tersebut bertujuan untuk memperoleh gambaran yang lebih rinci 
tentang besarnya potensi dari bagian-bagian pasar atau konsumen. 
Gambar : Bagan Kerangka Berfikir 
 
 
G. Penelitian Terdahulu 
Dalam sebuah penelitian diperlukan referensi dari sebuah penelitian 
terdahulu untuk dijadikan bahan pertimbangan. Sebelumnya Satriadi 
Novarianto Listyo telah meneliti bagaimana komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh Telkomsel Flash di Kota Surakarta. 
Dari hasil penelitian tersebut terdapat beberapa kesimpulan yaitu 
aktivitas komunikasi pemasaran untuk TELKOMSELFlash di wilayah 
Surakarta dilakukan melalui kegiatan pemasaran terpadu yang melibatkan 
elemen-elemen bauran komunikasi pemasaran yaitu melalui aktivitas 
periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion) hubungan 
 24 
masyarakat (public relations), penjualan tatap muka (personal selling) dan 
pemasaran langsung (direct selling). 
Namun, yang membedakan antara penelitian ini dan penelitian 
sebelumnya adalah subjek dari penelitian ini adalah sebuah UKM yang 
memiliki budget promosi yang relatif lebih rendah dari penelitian-penelitian 
sebelumnya. Maka dari itu bagaimana RED Karaoke mengelola promosinya 
dengan budget yang tidak begitu besar tersebut menjadi sesuatu hal yang 
sangat menarik untuk diteliti. 
 
H. Metodologi Penelitian 
1. Jenis dan Metodologi Penelitian 
Jenis Penelitian ini adalah penelitian kualitatif yang berfokus pada 
mengemukakan gambaran dan/atau pemahaman mengenai bagaimana dan 
mengapa suatu gejala atau realitas komunikasi terjadi.25 Karena hanya 
memberikan gambaran mengenai sebuah fenomena, maka metode 
penelitian yang digunakan adalah deskriptif. Menurut Jalaludin Rakhmat, 
penelitian deskriptif hanya memaparkan situasi suatu peristiwa, penelitian. 
ini tidak mencari atau menjelaskan hubungan, tidak menguji hipotesis atau 
membuat suatu prediksi.26 
 
 
 
                                                 
25 Pawito, Penelitian Komunikasi Kualitatif (Yogjakarta: LKIS, 2007) Hlm. 35. 
26Jalaluddin Rakhmat, Metode Penelitian Komunikasi (bandung:Remaja Rosdakarya, 1999) 
Hlm.24. 
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2. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di RED Karaoke, Boyolali, Jalan merbabu 
no3, Boyolali. Jawa Tengah. Lokasi penelitian ini dipilih karena RED 
Karaoke merupakan Pub dan Family karaoke  yang menarik serta 
dipilihnya RED Karaoke ini ialah merupakan  salah satu karaoke yang 
mampu bertahan saat mulai menjamurnya bisnis pub and karaoke oleh 
kalangan artis ataupun bagi yang mempunyai modal besar, Semisal Inul 
Vista Family Karaoke dan Melly Goeslow family Karaoke. Serta RED 
KARAOKE BOYOLALI cukup dikenal masyarakat sebagai salah satu 
PUB berbintang di Boyolali. Selain itu pihak PUB juga memberikan ijin 
dan data guna penelitian ini. 
 
3. Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
a. Data Primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari para 
nasasumber melalui wawancara. Data primer ini didapatkan peneliti 
melalui wawancara dengan orang yang terkait dengan penelitian ini, 
tiga orang konsumen RED Karaoke, serta tiga orang yang belum 
menjadi konsumen RED Karaoke. 
b. Data Sekunder, adalah data yang mendukung data primer dan 
merupakan sumber data yang diperoleh melalui study kepustakaan dari 
buku, karya ilmiah, arsip, serta jurnal atau dokumen resmi yang 
relevan degan penelitian yang dilakukan. 
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4. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 
metode sebagai berikut : 
a. Observasi, Yaitu metode pengumpulan data dimana data dikumpulkan 
dengan cara mengamati dan mencatat fenomena yang diselidiki 
melalui penglihatan dan pendengaran. 
b. Wawancara, Merupakan percakapan yang terstruktur dan memiliki 
maksud dan tujuan tertentu. Wawancara dilakukan kepada beberapa 
pihak diantaranya pihak RED Karaoke serta konsumen RED Karaoke. 
c. Data Kepustakaan, menelaah dan mengkaji bahan bacaan yang relevan 
dengan topik yang diteliti. Data kepustakaan ini berupa buku, majalah, 
tabloid, bulletin, atau artikel dalam internet yang relevan dengan topik 
yang diteliti. 
 
5. Teknik Pengambilan Sampel 
Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel purposive 
sampling. Teknik pengambilan sampel dengan cara purposive sampling 
dilakukan untuk mendapatkan informasi mengenai   komunikasi 
pemasaran restoran RED Karaoke. Sehingga sampel yang digunakan 
adalah orang-orang yang mengerti akan aktifitas komunikasi pemasaran 
RED Karaoke, yaitu owner RED Karaoke. 
Selain itu peneliti juga mengambil sampel dari tiga orang 
konsumen RED Karaoke serta tiga orang yang belum pernah mencoba 
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RED Karaoke namun merupakan target pasar RED Karaoke untuk 
memperkuat data yang telah didapat. Screening awal dilakukan kepada 
enam orang narasumber untuk memastikan bahwa narasumber tersebut 
merupakan target pasar dari RED Karaoke. 
Pada penelitian kualitatif yang terpenting adalah keterwakilan 
informasi yang dibutuhkan, bukan keterwakilan populasi. Informasi dari 
owner RED Karaoke serta enam orang target market RED Karaoke 
dianggap telah mewakili informasi yang dibutuhkan penelitian ini. 
 
6. Teknik Analisis Data 
Analisis merupakan proses pencarian serta perencanaan secara 
sistematis semua data dan bahan yang telah terkumpul agar peneliti 
megerti benar makna yang telah dikemukakannya dan dapat 
menyajikannya kepada orang lain secara jelas.27 Menurut Sofyan Effendi 
tujuan pokok dalam analisis data adalah untuk menyederhanakan data 
kedalam bentuk yang lebih mudah.28 
Teknik analisis yang digunakan adalah teknik analisis Miles dan 
Huberman. Miles dan Huberman dalam Paawito memaparkan sebuah 
teknik analisis bernama Interactive model.29 Teknik analisis ini terdiri dari 
empat komponen yaitu pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, 
serta pengujian kesimpulan. 
 
                                                 
27 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya,1998) Hlm. 112. 
28 Sofyan Effendi, Metode Penelitian Survey (Jakarta: LP3ES, 1992) Hlm. 263. 
29 Ibid. Hlm. 104. 
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Gambar Interactive model Miles and Huberman 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. Koleksi Data  
Merupakan tahapan dalam proses penelitian yang penting, 
karena hanya dengan mendapatkan data yang tepat maka proses 
penelitian akan berlangsung sampai peneliti mendapatkan jawaban dari 
perumusan masalah yang sudah ditetapkan. Data yang kita cari harus 
sesuai dengan tujuan penelitian. Dengan teknik sampling yang benar, 
kita sudah mendapatkan strategi dan  prosedur yang akan kita gunakan 
dalam mencari data di lapangan. Pada bagian ini, kita akan membahas 
jenis data apa saja yang dapat kita pergunakan untuk penelitian kita. 
Yang pertama ialah data sekunder dan yang kedua ialah data primer.  
Data sekunder merupakan data yang sudah tersedia sehingga 
kita tinggal mencari dan mengumpulkan; sedang data primer adalah 
data yang hanya dapat kita peroleh dari sumber asli atau pertama. Jika 
data sekunder dapat kita peroleh dengan lebih mudah dan cepat karena 
sudah tersedia, misalnya di perpustakaan, perusahaan-perusahaan, 
Koleksi Data 
Reduksi 
Data 
Display Data 
(Penyajian data) 
Kesimpulan / 
Verivikasi 
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organisasi-organisasi perdagangan, biro pusat statistik, dan kantor-
kantor pemerintah; maka data primer harus secara langsung kita ambil 
dari sumber aslinya, melalui nara sumber yang tepat dan yang kita 
jadikan responden dalam penelitian kita. 
2. Reduksi Data 
Data yang di peroleh di lapangan jumlahnya cukup banyak, 
untuk itu perlu di catat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti : 
Merangkum, memilih hal – hal yang pokok, memfokuskan pada hal – 
hal yang penting, di cari tema dan polanya dan membuang data yang 
tidak perlu. Data yang telah di reduksi akan memberikan gambaran 
yang jelas dan mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan 
data selanjutnya, dan mencari lagi bila di perlukan. 
Reduksi data bisa di bantu dengan alat elektronik seperti 
komputer, dengan memberikan kode pada aspek – aspek tertentu. 
Dengan reduksi, maka peneliti merangkum, mengambil data yang 
penting, membuat kategorisasi, berdasarkan huruf besar dan kecil serta 
angka. Data yang tidak penting di buang. 
3. Penyajian Data 
Setelah data di reduksi, maka langkah berikutnya adalah 
menyajikan data. Penyajian data dalam bentuk penelitian kualitatif bias 
dilakukan dalam bentuk ; Uraian singkat, Bahan, Hubungan antar 
kategori, Flowchart, dan sebagainya. 
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4. Kesimpulan/Verivikasi 
Langkah ketiga adalah penarikan kesimpulan dan verivikasi. 
Kesimpulan awal yang di kemukakan bersifat sementara, dan akan 
berubah bila ditemukan bukti – bukti yang kuat yang mendukung pada 
tahap pengumpulan data berikutnya. 
Namun bila kesimpulan telah didukung dengan bukti yang kuat, 
valid, dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan  mengumpulkan 
data, maka kesimpulan yang di kemukakan merupakan kesimpulan yang 
kredible atau dapat di percaya. 
Kesimpulan dalam penelitian kualitatif yang di harapkan adalah 
temuan baru yang sebelumya belum pernah ada. Temuan dapat berupa 
deskripsi  atau gambaran obyek sebelumnya yang belum jelas., sehingga 
yang di teliti menjadi jelas. 
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BAB II  
GAMBARAN UMUM RED KARAOKE BOYOLALI 
 
A. Sejarah Berdirinya RED KARAOKE  
Dahulu sebelum dirubah menjadi RED KARAOKE, RED KARAOKE 
ini adalah gedung bioskop, yang bernama “ SONO SUDORO “. Pada awalnya 
SONO SUDORO  ini hanya menawarkan jasa pemutaran film BOX ofice, 
setelah 15 tahun berdiri jasa yang ditawarkan sudah mengalami penambahan 
seperti Coffee Shop. Selain itu perekrutan tenaga kerja yang professional telah 
banyak memebri nilai tambah pada pihak gedung bioskop ini untuk menjamin 
kepuasan pengguna jasa bioskop akan pelayanan yang lebih baik.  
Pada tanggal 20 April 2013, Gedung bioskop sono sudoro  ini dirubah 
menjadi RED KARAOKE FAMILI perubahan ini merupakan hasil dari kerja 
keras pemilik dan manajemen bioskop yang lama dan usahanya untuk 
meningkatkan kepuasan pelanggan. Setelah memperoleh goncangan yang 
sangat cukup besar maka pihak bioskop merubah bioskop menjadi RED 
KARAOKE FAMILI. 
Lokasi RED KARAOKE FAMILI adalah di jalan merbabu no 3 
boyolali central java. Lokasi ini sangat strategi karena tamu yang akan 
berkunjung tidak akan merasa jauh dari tempat – tempat yang diinginkan, 
misalnya hanya memerlukan waktu 20 menit dari Bandara Adi Sumarno, 20 
menit dari stasiun kereta api, 5 menit untuk menuju ke terminal bus boyolali 
dan hanya beberapa menit untuk menuju pusat kota. Hal ini dimaksudkan agar 
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memperoleh kenyamanan dengan baik dan tidak terganggu dengan meramaian 
kota dan juga memeberikan kemudahan kepada para tamu yang dating ke 
boyolali untuk urusan bisnis dimana waktu yang dimiliki terbatas. Lokasi 
yang sangat strategis ini tentu saja sangat neguntungkan bagi para pengunjung 
atau pemakai jasa RED KARAOKE FAMILI, karena pengunjung tidak akan 
menemui kesulitan untuk menjangkau daerah – saerah tujuan baik dengan 
angkutan umum maupun kendaraan pribadi.  
Hal ini tidak kalah pentingnya dilakukan oleh manajemen RED 
KARAOKE FAMILI ini adalah pihak RED KARAOKE FAMILI juga 
berusaha meningkatkan kepuasan pelayanan dengan mengadakan berbagai 
promosi guna lebih menarik minat konsumen, hal ini dimaksudkan  agar 
konsumen menjadi lebih puas dengan harga yang murah akan tetapi mampu 
memperoleh kepuasan yang maksimal dengan pelayanan yang diberikan oleh 
pihak RED KARAOKE FAMILI juga menyewakan ruangan yang dapat 
digunakan untuk seminar, resepsi pernikahan ataupun juga acara – acara yang 
lain misalnya untuk pelepsan wisuda, dimana dengan ruangan yang luas dan 
full AC, maka diharapkan konsumen atau pengunjung tertarik untuk 
menggunakan gedung ini guna keperluan mereka.  
 
B. Struktur Organisasi  
Di dalam memudahkan tugas dari setiap bagaian maka RED 
KARAOKE FAMILI menggunakan struktur organisasi untuk dapat 
menunjang berbagai kegiatan yang berbeda – beda serta kompleks tetapi 
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saling terkait antara satu dengan yang lainnya dan juga memiliki banyak 
karyawan. Adapun struktur organisasi RED KARAOKE FAMILI dimana 
dalam pengolaannya untuk mencapai efisensi kerja, memudahkan koordinasi 
dan kerjasama terhadap pekerjaan dibagi menjadi beberapa departemen.  
Pembagian departemen pda setiap RED KARAOKE FAMILI tidak 
selalu sama, kadang – kadang berbeda berdasarkan besar kecil atau jenis RED 
KARAOKE FAMILI serta system manajemen yang dipakai RED KARAOKE 
FAMILI tersebut. Di dalam RED KARAOKE FAMILI terdapat beberapa 
departemen yang mempunyai tugas dan tanggung jawab sesuai dengan 
tugasnya masing – masing. 
Struktur organisasi pada perusahaan RED KARAOKE FAMILI yang 
berdiri sendiri yang tanggung jawab dan wewenang tugasnya berbeda antar 
departemen. Untuk lebih jelasnya struktur organisasi RED KARAOKE 
FAMILI dapat digambarkan sebagai berikut :   
Adapun tugas dan tanggung jawab masing – masing bagian pada RED 
KARAOKE FAMILI adalah sebagai berikut :  
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C. Struktur  Organisasi Red Karaoke Boyolali 
 
 
`
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a. General Manajemen  
Merupakan pimpinan tertinggi di RED KARAOKE FAMILI yang 
bertugas untuk membuat kebijakan – kebijakan di dalam perusahaan untuk 
meningkatkan pelayanan yang diberikan kepada pengguna jasa hotel. 
General Manajer bertanggung jawab.  
b. Sekretaris Manajer 
Marupakan wakil dari general Manajer yang bertugas untuk mencatat dan 
mengagenda seluruh kegiatan dari general manajer serta menjadi wakil 
dari General Manajer apabila berhalangan hadir.  
c. Chief Accounting 
Bertanggung jawab atas segala kegiatan yang berhubungan dengan 
financial, tugasnya adalah mencaat dan mengelola segala hasil penjualan 
produk RED KARAOKE FAMILI dan biaya – biaya pengoperasian RED 
KARAOKE FAMILI  setiap harinya, yang nantinya menjadi bahan acuan 
budget pada masa mendatang.  
d. Public relations 
Bertanggung jawab atas segala kegiatan yang ebrhubungan dengan 
kebiatan kehumasan, bekerjasama sengan pihak internal dan eksternal 
hotel di dalam memebrikan pelayanan kepada konsumen dan bertugas 
sebagai wakil perusahaan dengan pihak luar. Public reliationsdi RED 
KARAOKE FAMILI ini bersifat independent dan langsung bertanggung 
jawab kepaa General Manajer sehingga di dalam struktur organisasinya 
berdiri sendiri dan idak masuk ke dalam masing – maisng department.       
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e. Personnal Departement  
Tugas dan tanggung jawabnya adalah menangani masalah – masalah 
kepegawaian, dimulai dari penelrimaan pegawai, perekturan pegawai, 
sampai pada masalah pembagian gaji pegawai. Depaetement ini memiliki 
pengaruh besar terhadap kelangsungan hidup para pegawainya dan 
dipimpin seorang personnal Manajer     
f. Front Office Departement  
Bertanggung jawab ata stingkat hunian kamar yang bertugas memebrikan 
pelayanan dan menerima tamu yang akan menginap dan menikmati 
fasilitas hotel serta kondisi RED KARAOKE FAMILI, keadaan dari tamu 
yang telah menginap maupun yang mereservasi, baik itu melalui asal 
Negara, nama perusahaan, alamat kerja, nomor paspor, lama tinggal dan 
lain – lain yang berhubungan dengan guest registration.  
g. Marketing Depaetement  
Departemen ini dipimpin oleh Marketing Manajer yang bertugas untuk 
menetapkan kebijakan – kebijakan di bidang pemasaran dan juga 
bekerjasama dengan sales dan marketing department serta public reliation 
dalam usaha menjalankan kegiatan pemasaran jasa RED KARAOKE 
FAMILI.  
h. Sales and Marketing Depaetement  
Department ini dipimpin oleh Sales dan Marketing Manajer. Adapun 
tugas dari department ini adalah memprolosikan dan menawarkan / 
menjual segala fasilitas atau produk RED KARAOKE FAMILI mulai dari 
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tipe kamar dengan segala fasilitannya sampai pda menentukan harga lamar 
yang akan ditawarkan kepada klien, dengan mengadakan berbagai macam 
paket sesuai dengan event – event yang terjadi.  
i. House Keeping Department  
Department ini dipimpin Executive House Keeping. Tugas dari department 
ini adalah mengkoordinir persiapan kamar yang akan dijual kepada tamu, 
melayani keperluan tamu yang berhubungan dengan fasilitas kamar, 
menjaga kebersihan dari public area, termasuk juga dalam menghadapi 
complaint/keluhan tamu terhadap pelayanan yang tidak sesuai dengan 
keinginan tamu dan janji tamu.  
j. Laundry Department  
Department di pimpin oleh Laudry Manajer. Tugas dari department ini 
adalah pencucian dan menyetrika pakaian, seragam karyawan dan 
kelengkapan linen miliki RED KARAOKE FAMILI. Termasuk juga 
memelihara dan merawat gordyn, sperey dan taplak meja yang digunakan 
di dalam kamar.  
k. Food & Beverage Departement  
Department ini dipimpin oleh Food & Bevarage Manajer, yang tugasnya 
adalah mengkoordinir pelayanan dalam menyajikan makanan dan 
minuman kepada tamu yang menginap maupun yang berkunjung setiap 
harinya, baik itu restoran, bar, store cake, dan pastry yang berjual dalam 
lokasi hotel. Dan juga bertanggung jawab penuh dalam menentukan harga 
makanan dan minuman apakah sudah termasuk pajak atau belum.  
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l. Chief Enginer  
Department ini dipimpin oleh seorang Chief Enginer, yang bertugas 
mengawai, memelihara serta memeprbaiki semua peralatan yang dimiliki 
RED KARAOKE FAMILI. Dalam hal ini perangkat keras seperti : listrik, 
pompa air, AC dan lain – lain.  
m. Security Department   
Department ini dipimpin oleh Chief Security. Tugasnya adalah 
mengkoordinir petugas keamanan RED KARAOKE FAMILI, menjaga 
ketertiban dan keamanan di lingkungan hotel dan menjaga keamanan tamu 
hotel dari segala keluhan dan gangguan, baik itu dari linkungan RED 
KARAOKE FAMILI maupun dari pihak lain, seperti lingkungan 
masyarakat sekitar yang sengaja menggangu ketenangan tamu.  
n. Chief Steward 
Bertugas pada Steward Supervisor dan bertanggung jawab untuk 
kebersihan dan keteraturan, material, dan alat – alat pembersihan area 
Food & Beverage.  
 
Fasilitas : 
RED KARAOKE FAMILI mempunyai fasilitas seperti :  
a. Sebuah restaurant berbentuk klasik yang dapat menampung 15 kursi, 
sebuah Coffee Shop yang menampung 30 kursi.  
b. RED KARAOKE FAMILI mempunyai kamar dengan jumlah 15 kursi dan 
dengan 4 tipe yaitu :  
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1) 25 room small dengan luas  9 m2 dan dengan harga Rp. 50.000,- /net 
2) 15 room Medium dengan luas   12 m2 dan dengan harga Rp. 75.000.,- 
/ net 
3) 12 room large dengan luas   12 m2 dan dengan harga Rp. 100.000,-
/net 
4) 5 room VIP dengan luas   15 m2 dan dengan harga Rp. 200.00,-/net. 
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BAB III 
PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA 
 
Sebuah unit usaha membutuhkan komunikasi pemasaran untuk 
mempertahankan eksistensinya ditengah persaingan bisnis usaha. Inti dari 
komunikasi pemasaran itu sendiri adalah bagaimana mengkomunikasikan nilai-
nilai yang dimiliki perusahaan kepada konsumen. Nilai-nilai yang dimiliki 
perusahaan bisa berupa banyak hal, semisal mengkomunikasikan harga yang lebih 
bersaing, kualitas produk yang lebih baik, kenyamanan tempat yang dimiliki, serta 
promosi-promosi yang dimiliki perusahaan. 
 Dalam penelitian ini peneliti melakukan penelitian dengan objek penelitian 
RED Karaoke. RED Karaoke merupakan sebuah PUB and Karaoke family yang 
tergolong berbintang dan sudah cukup di kenal yang lokasinya sendiri terletak di 
kota Boyolali. Dalam mengkomunikasikan nilai-nilai yang dimiliki RED Karaoke, 
RED Karaoke melakukan beberapa aktivitas komunikasi pemasaran. Dalam waktu 
yang relatif sebentar, RED Karaoke mampu mengkomunikasikan produknya 
deengan baik kepada masyarakat. 
 Apakah RED Karaoke melakukan komunikasi pemasaran yang berbeda 
jika dibandingkan dengan  pada umumnya? Jika berbeda, apa aktivitas 
komunikasi pemasaran yang dilakukan RED Karaoke?. Pertanyaan-pertanyaan 
itulah yang coba dijawab oleh peneliti melalui penelitian ini. 
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A. Data Informan  
Untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan, peneliti menggunakan 
metode purposive sampling. Untuk mendapatkan keakuratan dari informasi 
yang dibutuhkan, peneliti melakukan wawancara kepada pemilik RED 
Karaoke, konsumen RED Karaoke, serta yang bukan konsumen RED karaoke. 
Berikut merupakan data dari informan tersebut. 
1. Joko Sutrisno (Pemilik RED Karaoke) 
Joko Sutrisno merupakan pemilik  RED Karaoke, usianya tiga 
puluh enam tahun. Masih sangat muda untuk ukuran seorang 
wirausahawan yang memiliki berbagai macam bisnis. Mulai dari, beberapa 
pub and karaoke sejenis, Villa Taman Hellowin, dan juga hotel bukit 
sekipan yang berada di TW hingga bisnis properti sudah ada dalam 
genggamannya. Walaupun tidak memiliki darah wirausaha, karena 
keluarga besarnya lebih suka menjadi seorang PNS serta menginginkan 
anak-anaknya menjadi PNS, Joko Sutrisno sudah memulai usahanya sejak 
lulus SMA. Lulus SMA beliau menjual barang yang ia dapatkan dari  
pasar klewer dengan cara berkeliling. 
Pengalaman Joko Sutrisno dalam berwirausaha di Solo 
membuatnya paham betul bagaimana karakteristik masyarakat Solo, serta 
bagaimana menentukan strategi komunikasi yang tepat untuk menjangkau 
mereka. Joko Sutrisno sendiri merupakan bapak dari tiga orang anak yang 
sangat ramah, serta sangat terbuka terhadap pertanyaan yang diajukan oleh 
peneliti. 
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2. Joko Hartono (Konsumen RED Karaoke) 
Pria dari dua orang anak berusia 32 tahun ini, kesehariannya adalah 
Pemilik bengkel dari bengkel mobil ISA, Istrinya bekerja sebagai Ibu 
rumah tangga. Maka sabtu dan minggu merupakan saat yang tepat untuk 
family time. Ketika berpergian bersama keluarga Joko sering sekali 
mengunjungi tempat-tempat Karaoke yang baru bersama keluarganya. 
Karena direkomendasikan oleh teman akhirnya Joko mecoba Pub 
and Karaoke RED Karaoke. Saat diwawancarai tentang RED Karaoke 
Joko sendiri sangat terbuka, serta aktif ketika peneliti mengajukan 
pertanyaan.   
 
3. Joko Purwono atau Agus (Konsumen RED Karaoke) 
Agus nama sapaannya, merupakan seorang operator alat berat 
Crane. Usianya 39 tahun namun, pengalaman serta wawasan tentang dunia 
alat berat tidak perlu diragukan lagi. Ia tergabung dalam beberapa 
komunitas Operator alat berat khususnya di Kota Semarang dan 
sekitarnya. 
Agus sangat antusias ketika peneliti ingin menanyakan beberapa 
hal mengenai RED Karaoke. Menurut Agus, RED Karaoke tidak hanya 
berjualan saja, tapi  juga peduli terhadap lingkungan sekitar. Karena hal 
itulah Agus senang sekali mengunjungi RED Karaoke. 
4. Handi Dwi Hartanto (Non Konsumen RED Karaoke) 
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Andi sapaan akrabnya merupakan wirausahawan dua orang anak, 
berusia 34 tahun. Saat weekend merupakan hari dimana ia refreshing 
sejenak bersama keluarganya untuk sekedar jalan-jalan Family time. 
Andi pun cukup antusias ketika peneliti menanyakan pertanyaan-
pertanyaan mengenai RED Karaoke. Menurut Andi jarang sekali 
ditemukan promosi-promosi yang sama seperti yang dilakukan RED 
Karaoke. 
5. Waluyo (Non Konsumen RED Karaoke) 
Waluyo merupakan Karyawan berusia 50 tahun yang mana sering 
sekali melihat iklan “rontek” RED Karaoke ketika mengantarkan anaknya 
bersekolah. Waluyo pun sangat ramah dan ekspresif ketika peneliti 
melakukan interview. 
Pengetahuan Waluyo mengenai dunia Karaoke cukup mumpuni, 
beliau juga sering mendapatkan rekomnendasi tempat karaoke dari 
keluarganya, untuk kemudian dicoba bersama keluarga besarnya diakhir 
pekan. 
6. Prasetyo Ristianto (Non Konsumen RED Karaoke) 
Prasetyo merupakan mahasiswa yang cukup aktif dalam berbagai 
kegiatan. Mahasiswa tekhnik arsitektur 20 tahun ini tahu banyak soal RED 
Karaoke. Bagaimana komunikasi pemasaran yang dijalankan, promo 
media sosial apa saja yang dilakukan RED Karaoke kerap sekali dilihat 
olehnya. 
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Ia memiliki pengetahuan yang luas, serta sangatlah aktif dalam 
bertukar informasi dengan peneliti. Ia menilai pemasaran yang dilakukan 
RED Karaoke lewat media sosial sangatlah bagus, hingga persepsi dia 
terhadap RED Karaoke berubah menjadi positif. Ketika melihat RED 
Karaoke ramai di media sosial ia jadi lebih penasaran bagaimana 
sebenarnya RED Karaoke itu. 
7. Mustoffa Adhi Suryatmo (Karyawan RED Karaoke) 
Toffa merupakan salah satu karyawan RED karaoke Boyolali. Dia 
juga tercatat sebagai mahasiswa dari Universitas Slamet Riyadi jurusan 
Hukum. Sebagai karyawan yang sudah cukup lama, Toffa banyak 
mengetahui seluk – beluk dari RED karaoke itu sendiri. 
Ia memiliki pengetahuan yang luas baik dari penjualan, income 
serta banyak lagi sebab posisi Toffa sendiri di RED adalah sebagai admin 
keuangan RED karaoke. 
Pada saat di wawancara pun Toffa sangat antusias dan sangat 
terbuka terhadap peneliti.  
8. Bayu (Manager RED Karaoke) 
 Bayu merupakan Manajer dari RED Karaoke Boyolali. Pria 28 
tahun ini juga merupakan keponakan dari joko sutrisno sendiri. Sebagai 
seorang manajer sendiri pengalaman Bayu tidak perlu di ragukan lagi, 
Bayu juga mengetahui seluk beluk RED karaoke sendiri baik dari dalam 
ataupun dari luar. 
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 Pada saat wawancara dengan penulis Bayu sendiri tampak terbuka 
hanya penulis terhambat dalam wawancara karena Bayu sendiri sedang 
berlibur di Bali. Oleh karena itu penulis wawancara via telephone. 
 Dalam wawancara sendiri bayu terdengar antusias terhadap 
pertanyaan dari peneliti. 
9. Maeftah Nugroho (PR and Marketing) 
 Miftah nama pangggilan pria 25 tahun ini. Miftah yang lulusan 
Ilmu Komunikasi universitas muhammadiyah Surakarta ini tentu sangat 
mengetahui bagaimana cara mengkomunikasikan RED karaoke itu sendiri, 
pengalaman menempuh ilmu di UMS pun di praktekannya di RED 
Karaoke. 
 Walaupun baru menginjak tahun ke- 3 nya bekerja di RED, Miftah 
sendiri sudah banyak melakukan perubahan di RED karaoke itu sendiri. 
 Dalam wawancara pun suasana kekeluargaan tampak sangat 
terlihat. 
B. Penyajian Data 
Data yang disajikan dalam bab ini akan dibagi menjadi empat bagian. 
Yang pertama adalah gambaran umum dari RED Karaoke, gambaran strategi 
komunikasi pemasaran RED Karaoke, kemudian bauran pemasaran dari RED 
Karaoke, dan yang terakhir adalah bauran komunikasi pemasaran yang 
dilakukan RED Karaoke. 
1. Gambaran Umum RED Karaoke Boyolali 
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RED Karaoke merupakan PUB and Karaoke milik Joko Sutrisno 
yang menyediakan room and family karaoke. Yang menjadi pertimbangan 
Joko Sutrisno untuk membuka sebuah bisnis PUB and Karaoke adalah 
bisnis Karaoke itu kalau sudah jalan relatif lebih stabil, dan juga bisnis 
yang sedang meroket jika dibandingkan dengan bisnis lain. Selain itu RED 
Karaoke ini juga agar bisa menambah pilihan Family karaoke di Boyolali. 
Yang menarik dari bisnis Karaoke ini sendiri disamping untuk 
mendapatkan profit yang luar biasa Seperti yang diungkapkan pemilik 
RED Karaoke, Joko Sutrisno berikut ini : 
“Kebetulan bisnis karaoke sedang meroket akhir – akhir ini, dan mungkin 
bias bertahan lebih lama dari bisnis lain. Profit yang dihasilkan pun 
lumayan banyak dari bisnis ini. Selain itu sih juga buat nambah 
penghasilan. Kalau  karaoke itu relatif stabil, jadi enggak terpengaruh 
sama situasi. Kan kita punya tagline Family Karaoke, jadi kalau orang 
main-main ke Boyolali, mereka bisa nyobain RED Karaoke.” 
(Wawancara, 14 Februari 2016). 
 
RED Karaokepun mampu meningkatkan omset penjualannya 
dalam waktu yang relative singkat. Dalam waktu enam bulan saja RED 
Karaoke sudah mampu mendapatkan omset yang stabil tiap bulannya. 
Berikut penuturan Joko Sutrisno: 
“Di enam bulan pertama omset kita belum terlalu besar mas, 
soalnya kita kan juga kepotong buat promo-promo kita diawal. 
Tapi dibulan ketujuh kita udah stabil mas, Sampai sekarang. 
Biasanya ada lonjakan itu ya kalau weekend atau kalau ada libur 
panjang” (Wawancara, 14 Februari 2016) 
 
Bayu pun menambahkan ; 
“Omset yang kita dapat pada awal – awal berdirinya RED karaoke 
sangatlah sedikit, karena banyak terpotong untuk media promosi, akan 
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tetapi sekarang sudah terbayar berkat promosi yang begitu gencar”.( 
Wawancara, 11 Juli 2016) 
 
Setiap harinya omset penjualan dari RED Karaoke bisa mencapai 
tiga juta rupiah untuk hari biasa, dan meningkat menjadi lima hingga 
delapan juta pada hari libur. Omset perbulan dari RED Karaoke mencapai 
120 Juta rupiah. Dengan omset yang dicapai RED Karaoke tersebut 
pendapatan bersih RED Karaoke bisa mencapai dua puluh, hingga tiga 
puluh juta setiap bulannya.  Joko Sutrisno menuturkan sebagai berikut: 
“Kalau weekend kita dapetnya sekitar 5 sampai 8 juta, kalau hari 
biasa ya 3 jutaan, perbulannya Jadi perbulannya rata-rata ya 120 
jutaan mas, labanya bersih ya kira-kira 20 sampai 30 juta 
perbulannya.” (Wawancara, 14 Februari 2016) 
 Bayu pun menambahkan, “Omset kita bisa lebih dari 20 juta perbulan, 
kecuali hari ramadhan sama setelah lebaran seperti ini mas.” (wawancara, 11 juli 
2016) 
2. Aktivitas Pemasaran RED Karaoke  Boyolali 
a. Situasi Pemasaran RED Karaoke Boyolali 
Tujuan utama dari komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh 
RED Karaoke adalah untuk mendapatkan konsumen loyal. Selain itu 
adalah untuk menjadikan RED Karaoke sebagai tujuan keluarga untuk 
bersantai yang khas dengan Memberi kenyamanan khusus pada setiap 
room nya. Berikut penuturan Joko Sutrisno : 
“Yang jelas kalau ke Boyolali nyari tempat untuk teriak - teriak 
ya datengnya ke RED Karaoke. Semaksimal mungkin 
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meberikan kenyamanan pada pelanggan. Utamanya dapat 
konsumen tetap sama repeat order juga.” (Wawancara, 14 
Februari 2016). 
 
 
b. Kendala yang dihadapi Red Karaoke dalam Komunikasi 
pemasaran 
Dalam melakukan sebuah aktifitas komunikasi pemasaran tentu 
saja ada halangan-halangan yang harus dihadapi. Dalam 
mengkomunikasikan produknya halangan utama yang dihadapi RED 
Karaoke adalah besarnya pajak di Kabupaten Boyolali, serta tingginya 
biaya beriklan di media cetak. Berikut penuturan Joko Sutrisno : 
“Iklan di Boyolali itu pajaknya relatif tinggi selain itu kalau 
pengen pakai media cetak biayanya terlalu besar. Jadi kalau 
mau beriklan ya harus seefisien mungkin.” (Wawancara, 14 
Februari 2016) 
 
c. Target Pasar RED Karaoke 
Untuk menyusun sebuah aktifitas komunikasi pemasaran 
dibutuhkan penentuan terhadap target market yang diinginkan. Begitu 
juga RED Karaoke.  Tag line RED Karaoke yang berkata PUB and 
Family karaoke tentu jelas mentargetkan keluarga sebagai target 
pasarnya, namun tidak menutup kemungkinan target pasar RED 
karaoke yaitu Komunitas, dan remaja pengguna aktif media sosial. 
Selain costumer tersebut, yang menjadi target pasar RED Karaoke 
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adalah pendatang dari luar kota yang berkunjung di sabtu minggu, atau 
longweekend. Seperti yang dikatakan Joko Sutrisno berikut : 
“Yang jelas yang menjadi target pasar kita itu keluarga, 
komunitas, pasangan, sama kalau weekend sama long weekend 
itu ya orang-orang luar Kota Boyolali yang main-main ke 
Boyolali. Biasanya mereka itu datangnya bareng-bareng, 
rombongan gitu.” (Wawancara, 14 Februari 2016) 
 
d. Evaluasi 
Untuk melakukan evaluasi terhadap aktifitas komunikasi 
pemasaran yang berjalan RED karaoke melihat dari omset perbulan, 
apabila omsetnya turun berarti ada sesuatu yang salah yang harus 
segera diperbaiki. Selain itu RED karaoke juga melihat dari 
percakapan media sosial serta apakah ada pertumbuhan follower di 
Media Sosial yang dimiliki RED Karaoke. Hal ini senada dengan yang 
diungkapkan Joko Sutrisno berikut : 
“Yang jelas lewat omset mas, kalau ada penurunan omset 
berarti ada sesuatu yang harus dibenahi. Kita lihat juga dari 
Facebook kita, apa ada pertumbuhan interaksi dan follower 
yang kita dapet.” (Wawancara, 14 Februari 2016) 
 
 
3. Komunikasi Pemasaran 
Dalam menjalankan komunikasi Pemasaran RED Karaoke 
menggunakan berbagai cara. Cara yang dilakukan oleh RED Karaoke 
antara lain : 
1. Iklan 
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2. Promosi penjualan (sales promotional) 
3. Pemasaran sponsorship (sponsorship marketing) 
4. Publisitas (publicity) 
5. Komunikasi di tempat pembelian 
6. Penjualan perorangan (personal selling) 
 
 
1) Iklan 
Iklan (advertising) Iklan merupakan komunikasi massa 
melalui surat kabar, majalah, radio, televisi dan media lain 
(billboard, internet, dan sebagainya), atau komunikasi langsung 
yang didesain khusus untuk pelanggan antar bisnis (business-to-
business) maupun pemakai akhir. Kedua bentuk komunikasi ini 
dibiayai oleh sponsor tertentu (si pengiklan), tetapi dikategorikan 
sebagai komunikasi massa (non personal) karena perusahaan 
sponsor tersebut secara simultan berkomunikasi dengan penerima 
pesan yang beraneka ragam, bukan kepada individu tertentu/ 
personal atau kelompok kecil. Iklan langsung (direct advertising), 
biasa disebut pemasaran berdasarkan data base marketing, telah 
mengalami pertumbuhan pesat akibat efektifitas komunikasi yang 
terarah serta teknologi komputer yang memungkinkan hal itu 
terjadi. 
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RED Karaoke beriklan dengan menggunakan radio, rontek, 
Spanduk, Baliho, Stiker, Mobil yang telah dibranding serta 
menggunakan dua buah papan nama besar. Rontek yang digunakan 
RED Karaoke biasanya tidak menyebar dibanyak tempat namun 
berfokus di satu tempat tapi dalam jumlah yang banyak. Spanduk 
yang digunakan RED Karaoke pun biasanya ditempatkan di 
tempat-tempat yang dekat dengan pintu masuk transportasi Solo. 
 
 
Gambar 3.1 RONTEK RED Karaoke, terletak di jalan Solo - 
Boyolali 
 
Joko hartono salah seorang responden mengetahui RED 
Karaoke dari “rontek” yang dipasang RED Karaoke disepanjang 
jalan. Berikut penuturan Joko: 
“Pernah sepanjang jalan nganterin anak itu sering banget 
liat iklannya.” (Wawancara, 17 Februari 2014) 
 
Miftah menambahkan; 
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“Sepanjang jalan Bangak – Boyolali saya pasang rontek, 
tidak besar tapi banyak dan berjejer.” (Wawancara, 21 Juni 
2016) 
 
Baliho yang digunakan RED Karaoke berupa baliho 
berukuran 12X8M. Untuk beriklan menggunakan radio biasanya 
RED Karaoke memberikan hadiah makan untuk kuis yang 
diselenggarakan oleh radio-radio yang menjalin kerjasama. 
 
Gambar 3.2 BALIHO RED Karaoke, terletak di pasar 
sunggingan Boyolali 
 
Kemudian untuk beriklan, RED Karaoke juga 
menggunakan stiker yang memberikan himbauan-himbauan. Mobil 
juga di branding dengan menggunakan stiker besar, serta papan 
nama didepan RED Karaoke dibuat sangat besar dan berjumlah dua 
agar konsumen yang lewat dijalur cepat bisa langsung melihat 
RED Karaoke. Berikut penuturan Joko Sutrisno: 
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“Kita pakai “rontek”, papan nama, pernah pakai spanduk 
juga, spanduk . Baru-baru ini kita juga pasang baliho. ” 
(Wawancara, 14 Februari 2016). 
 
Miftah juga menambahkan ; 
“Kami pakai rontek, papan nama, baliho, spanduk, promosi 
dor to dor, dan masih banyak lagi.” (wawancara, 21 Juni 
2016) 
 
Gambar 3.3 MOBIL SPANDUK RED Karaoke 
 
2) Promosi Penjualan 
  Promosi penjualan (sales promotional), Promosi penjualan 
 terdiri dari semua kegiatan pemasaran yang mencoba merangsang 
 terjadinya pembelian dalam waktu yang singkat. Promosi 
 penjualan yang berorientasi perdagangan memberikan berbagai 
 jenis bonus untuk meningkatkan respon dari pedagang besar dan 
 pengecer. Promosi penjualan berorientasi konsumen menggunakan 
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 kupon, kontes/ undian, potongan harga setelah pembelian dan lain-
 lain.  
 Promosi penjualan merupakan program dan penawaran 
khusus dalam jangka pendek yang dirancang untuk memikat para 
konsumen (kebanyakan langsung kepada konsumen akhir) yang 
terkait agar mengambil keputusan pembelian yang positif. Promosi 
ini seringkali menghabiskan banyak biaya, tetapi banyak yang 
menganggap bahwa pengaruhnya sangat besar terhadap keputusan 
konsumen. Keanekaragaman promosi penjualan lebih rumit lagi 
dalam usaha penjualan kepada konsumen perantara atau penyalur. 
Persaingan penjualan dengan insentif berupa perjalanan liburan 
sudah sedemikian  membudaya. 
 Promosi penjualan merujuk pada aktivitas promosi, selain 
periklanan, publisitas dan penjualan personal yang merangsang 
ketertarikan, percobaan atau pembelian dari para pelanggan. 
 Promosi penjualan merupakan alat yang menawarkan 
insentif pada pembeli dan terdiri atas : 
 
 Promosi konsumen, seperti sampel, kupon, penawaran uang 
kembali, pengurangan harga, hadiah, premi,   kontes, peragaan, dan 
stiker. Promosi dagang, seperti jaminan pembelian, hadiah barang 
iklan bersama, kerjasama iklan dan pemanjangan, pengembalian 
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uang, kontes penjualan para penyalur. Seperti yang di tuturkan 
Isnaini saat wawancara sebagai berikut ; 
“Sering sekali saya mendapat pengurangan harga di RED karaoke. 
Pun setelah selesai karaoke pada saat membayar sering sekali 
mendapat kupon free room pada saat kedatangan 
berikutnya.”(wawancara, 1 Mei 2016) 
 
Pada intinya banyak sekali promosi dari RED Karaoke 
yang memiliki ujung promosi penjualan ini. Pemotongan harga 
25% bagi follower, pemberian voucher diskon di kuis radio, 
voucher diskon bagi komunitas, voucher untuk even. Sepereti yang 
di tuturkan Agus; 
“Lumayan mas, saya sering dapat potongan harga karena 
saya termasuk follower twitter dari RED karaoke. Padahal dulu 
pertama kali saya dapat potongan 25% itu yang memberitahu dari 
kasir RED sendiri, jika saya mem-Follow twitter RED karaoke 
dapat diskon sampai dengan 25%. Langsung saja pada saat 
membayar saya Follow dulu lewat smartphone saya. (wawancara, 
28 April 2016) 
 
Pun seperti yang dituturkan Joko Sutrisno berikut: 
“Sponsornya kalau sekarang lebih ke voucher. Kita juga 
ngasih voucher free room. Buat Follower Twitter juga kita 
kasih  sampai 25%.” (Wawancara, 14 Februari 2016) 
 
Mustofa menambahkan ; 
“Sponsor di RED sangat banyak, maka saya di trainer 
sendiri oleh mas Miftah untuk memisah voucher promo 
yang di sebar oleh RED Karaoke” (wawancara, 21 Juni 
2016) 
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Gambar 3.4 Twitter RED Karaoke 
 
3) Pemasaran Sponsorship 
  Pemasaran sponsorship (sponsorship marketing). 
 Pemasaran sponsorship adalah aplikasi dalam mempromosikan 
 perusahaan dan merek mereka dengan mengasosiasikan perusahaan 
 atau salah satu dari merek dengan kegiatan tertentu.  
RED Karaoke sering memberikan sponsor berupa free 
room atau free food and beverage makan pada event-event yang 
diselenggarakan komunitas – komunitas tertentu. Selain itu RED 
Karaoke juga memberikan sponsorsip kepada komunitas-
komunitas yang ada di Boyolali. Biasanya RED Karaoke juga 
memberikan paket khusus jika ada komunitas yang 
menyelenggarakan acara di RED Karaoke.seperti yang dikatakan 
Andi; 
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“Sering sekali RED karaoke ikut serta dalam event yang di 
selenggarakan pemda Boyolali, yang paling teerbaru yaitu RED 
karaoke ikut serta dalam sponshorship ColourRun and Fun di 
boyolali”. (wawancara, 30 April 2016) 
 
 
 
Gambar 3.5 RED KARAOKE dalam EVENT 
BOYOLALI COLOUR RUN 
 
 
 
 
 Dan juga berikut penuturan Joko Sutrisno: 
“Kita juga sering sponsorin event-event komunitas. Seperti 
komunitas motor, mobil dan lain - lain.” (Wawancara, 14 
Februari 2016) 
Tofa menambahkan ; 
“Sponsor anak motor, klub mobil datsun yang paling 
terbaru, dan masih banyak lagi” (wawancara, 21 Juni 2016) 
 
4) Publisitas 
 Publisitas (publicity). Publisitas biasanya dilakukan dalam 
bentuk berita atau komentar editorial mengenai produk atau jasa 
dari perusahaan. Bentuk-bentuk ini dimuat dalam media cetak atau 
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televisi secara gratis karena perwakilan media menganggap 
informasi tersebut penting dan layak disampaikan kepada khalayak 
mereka. Dengan demikian publisitas tidak dibiayai oleh perusahaan 
yang mendapatkan manfaatnya.  
Dalam hal hubungan masyarakat serta publisitas RED 
Karaoke memiliki intensitas yang sangat tinggi dibandingkan 
dengan pub dan karaoke lain di Boyolali. Pembentukan citra yang 
dilakukan RED Karaoke sangat baik dan memiliki pesan yang 
berkelanjutan untuk mengkomunikasikan citra positif RED 
Karaoke. Dalam wawancara, Agus juga mengatakan ; 
 “Dengan warga sekitar pun RED karaoke terlihat ramah, 
dulu saya pernah lihat satu ataupun dua kali management RED 
memerintahkan untuk kerja bakti membersihkan selokan untuk 
membantu warga sekitar RED”(wawancara, 1 Mei 2016) 
 
RED Karaoke juga sering mengkomunikasikan lewat media 
sosial jika ada orang penting yang datang ke RED Karaoke. Seperti 
dalam wawancara dengan Joko; 
“Ya setelah saya mem-follow Twitter RED karaoke, dulu 
saya juga pernah baca di tweet RED kalau ada artist yang akan 
mampir. Dulu seinget saya ada Via Vallen yang mampir setelah 
manggung di Boyolali. Serta artis dangdut lain Nurbayan kalau 
tidak keliru mas.” (wawancara, 28 April 2016) 
 
 RED karaoke juga memberikan hadiah kepada yang 
berulang tahun pada hari itu. Seperti yang di tuturkan Joko 
purwono; 
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“Anak saya yang nomer satu yang namanya Yessy tanggal 
27 September 2015 berulang tahun yang ke 14. Rencananya saya 
bawa untuk merayakan di RED karaoke. Ya malah dapat free room 
karena berulang tahun pada tanggal tersebut.” (\wawancara, 1 Mei 
2016) 
 RED Karaoke dengan sebutan Juragan Kakung dan 
Juragan Putri. RED Karaoke juga akan memberikan snack secara 
gratis apabila ada konsumen yang menunggu terlalu lama, atau 
yang pesanannya dilompati konsumen lain. Berikut penuturan Joko 
Sutrisno:  
”Kita sering share kalau ada tokoh-tokoh yang mampir ke 
RED Karaoke. Kita juga ada  sebutan khusus buat 
konsumen seperti juragan putri, juragan kakung. Kalau 
misalnya ada yang ulang tahun pada hari tersebut, di 
berikan gratis untuk yang berulang tahun..” (Wawancara, 
14 Februari 2016) 
 
 
Gambar 3.6 Poster gratis untuk yang berulang tahun di RED 
Karaoke 
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5) Komunikasi di tempat pembelian 
 Komunikasi di tempat pembelian (point-of-purchase 
communication) Komunikasi di tempat pembelian melibatkan 
peraga, poster, tanda dan berbagai materi lain yang didesain untuk 
mempengaruhi keputusan untuk membeli di tempat pembelian. 
Secara ringkas manajer komunikasi pemasaran mempunyai 
berbagai alat komunikasi yang dapat mereka gunakan. Pentingnya 
alat-alat ini dan aplikasinya secara spesifik tergantung kepada 
situasi yang harus dihadapi suatu perusahaan dalam suatu 
perusahaan. 
 
Dalam komunikasi pemasaran yang dilakukan RED 
Karaoke, RED Karaoke fokus pada penggunaan pemasaran 
interaktif, khususnya menggunakan media sosial. Selain 
menggunakan media sosial, RED Karaoke juga menggunakan 
pemasaran langsung berupa SMS kepada konsumen, serta 
penggunaan website. RED Karaoke juga akan melakukan 
pemasaran dengan menggunakan BBM (Blackberry Messanger) 
namun, saat ini RED Karaoke belum beriklan melalui BBM 
namun, masih membuat pondasi yang kuat agar kontak BBM RED 
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Karaoke dapat digunakan secara efektif. Seperti yang di tuturkan 
prasetyo ristianto ; 
“Broadcast dari RED karaoke sangat membantu dalam 
mendapatkan info free room dan juga bagi yang bisa menunjukkan 
Broadcast bisa mendapat diskon 5% room” (wawancara, 1 Mei 
2016). 
 
RED Karaoke menggunakan media sosial dikarenakan 
media sosial sendiri merupakan media yang murah serta efektif, 
karena dapat meningkatkan interaksi dengan konsumen. Joko 
Purwono pun menambahkan ; 
“Twitter RED mampu menarik lebih banyak konsumen dari 
kalangan renaja seperti saya. Sebab seringnya saya membuka 
twitter jelas tweet dari RED masuk dalam beranda saya”. 
(wawancara 28 April 2016). 
 
 Media sosial sendiri lebih lifetime, karena kita bisa share 
konten dengan lebih cepat dibandingkan dengan media tradisional. 
Seperti yang dituturkan Joko Sutrisno berikut ini: 
”Alasan utama menggunakan media sosial itu yang jelas 
lebih dikarenakan murahnya. Selain itu media sosial bisa 
lebih interaktif, kemudian diefisiensinya juga.” 
(Wawancara, 14 Februari 2014) 
 
Praktek-praktek penggunaan media sosial yang dilakukan 
RED Karaoke juga sangan berbeda dibandingkan dengan - lain. 
RED Karaoke tidak saja mengkomunikasikan produk yang 
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dimilikinya. Dalam mengkomunikasikan pesan yang ingin 
disampaikan. 
RED Karaoke menggunakan sekitar 10 akun media sosial 
untuk melakukan buzzer terhadap facebook RED Karaoke. RED 
Karaoke juga sering melakukan kerjasama dengan akun facebook 
lain untuk meningkatkan interaksi media sosialnya. Namun, selain 
semua hal tersebut Interaksi dengan follower merupakan hal utama 
yang dilakukan oleh RED Karaoke. Berikut penuturan Joko 
Sutrisno: 
“Awalnya kami punya sekitar dua puluh account facebook, 
dari account-account tersebut kami sengaja membut 
karakteristik yang berbeda. Jadi masing-masing account 
bisa saling melakukan buzzer terhadap komentar account 
lain. Kemudian ada interaksi juga antar account kita. Kita 
juga sering saling share promosi sama akun-akun facebook 
lain.” (Wawancara, 14 Februari 2016) 
 
Pada saat sekarang ini peggunaan media sosial bisa sangat 
efektif dan efisien jika digunakan secara tepat. biasanya 
mempertimbangkan testimoni orang di media sosial untuk 
menentukan pilihan tempat hiburan. Berikut penuturannya: 
“Biasanya yang jadi pertimbangan juga testimoni orang 
lewat media sosial.(Wawancara, 20 Februari 2016) 
  
6) Penjualan personal 
  Penjualan perorangan (personal selling). Personal selling 
 adalah bentuk komunikasi pemasaran antar individu dimana tenaga 
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 penjual/ wiraniaga menginformasikan, mendidik dan melakukan 
 persuasi kepada calon pembeli untuk membeli produk/ jasa 
 perusahaan. Usaha penjualan ini disederhanakan dengan 
 memberikan diskon perkenalan kepada pengecer dan meyakinkan 
 mereka melalui iklan, pemberian contoh produk secara cuma-cuma 
 dan kupon yang dapat mendongkrak penjualan.  
Personal selling adalah suatu bentuk penyajian secara lisan 
dalam suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon 
pembeli dengan tujuan meningkatkan terwujudnya penjualan 
produk. Dalam personal selling akan terjadi interaksi langsung 
antara pembeli dengan penjual. Kegiatan personal selling tidak 
hanya terjadi di tempat pembeli saja, akan tetapi dapat juga di 
tempat penjual. Kegiatan ini disajikan secara lisan melalui suatu 
pembicaraan dengan calon pembeli atau peminat dengan tujuan 
calon pembeli tergerak hatinya untuk membeli barang yang 
dibicarakan tadi 
Dalam hal penjualan personal RED Karaoke merupakan  
yang cukup inovatif. Selain mengikuti pameran-pameran, RED 
Karaoke juga menghadirkan Ngejamm langsung ditempat seperti 
di cfd, bagi konsumen yang ingin mengajak RED Karaoke untuk 
ngejamm langsung di acarannya. Agus juga mengatakan; 
“Kadang pas saya pergi ke cfd Boyolali, beberapa kali saya 
lihat stand RED yang menawarkan ngejamm bareng di stand RED. 
Dan juga bagi – bagi kupon untuk karaoke di RED. Beberapa kali 
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saya lihat sebab stand RED sendiri berdekatan dengan stand Batik 
milik saya”. (wawancara, 28 April 2016). 
 
 
 
 
C. Analisis Data 
Menurut Philip Kotler dalam bukunya manajemen pemasaran, 
pemasaran modern saat ini memerlukan sesuatu yang lebih dari sekedar 
pengembangan produk yang baik, penetapan harga yang tepat, serta 
penggunaan tempat yang strategis. Yang diperlukan saat ini adalah 
kemampuan sebuah unit usaha untuk mengkomunikasikan mereknya secara 
efektif serta efisien kepada konsumen.30 Melalui komunikasi pemasaran yang 
inovatif yang dilalukan RED Karaoke, RED Karaoke mampu 
mengkomunikasikan mereknya secara efektif dan efisien kepada masyarakat. 
Komunikasi pemasaran RED Karaoke selalu memberikan sesuatu yang 
berbeda dibandingkan dengan yang dilakukan pemasar lainnya. Sebut saja 
pemberian diskon 25% bagi pengikut twitter, engagement yang kuat melalui 
media sosial, merupakan beberapa kekuatan RED Karaoke dibandingkan 
UKM  lain di Kota Boyolali. Semakin banyaknya pemasar yang ingin 
berkomunikasi kepada konsumen, menuntut pemasar untuk lebih kreatif lagi 
dalam pemilihan pesan, chanel, serta waktu yang tepat  untuk dapat 
berkomunikasi  dengan baik kepada konsumen.   Saat sekarang ini perusahaan 
                                                 
30  Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Op. Cit. Hlm. 171. 
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dituntut untuk memiliki komunikasi pemasaran yang efektif serta efisien. 
Komunikasi pemasaran sendiri merupakan sarana dimana sebuah perusahaan 
berusaha untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen 
baik secara langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang 
dijual oleh pemasar.31 
RED Karaoke merupakan salah satu  lokal hiburan Boyolali yang 
menerapkan bauran komunikasi pemasaran dalam mengkomunikasikan 
produk dan mereknya. Karena keterbatasan biaya sebuah UKM , maka selain 
dituntut untuk berkomunikasi dengan baik kepada konsumen, RED Karaoke 
juga dituntut untuk efektif serta efisien dalah hal penggunaan dana.  
Konsumen ataupun orang yang belum pernah mencoba RED Karaoke 
menilai komunikasi pemasaran yang dilakukan RED Karaoke sangatlah 
menarik. Waluyo mengungkapkan sebagai berikut: 
“Media promosi nya sangat menarik jadi pengen nyoba RED Karaoke 
nya.” (Wawancara, 15 Februari 2016) 
 
Selain Waluyo, Prasetyo ristianto menilai iklan yang dilakukan RED 
Karaoke sangatlah menarik dari segi isi, bagus dari segi pemilihan tempat, 
serta jarang cara beiklan seperti yang dilakukan oleh RED Karaoke. Berikut 
penuturan Prasetyo: 
“Isi iklannya menarik, Jarang cara iklan seperti RED Karaoke, 
pemilihan lokasi iklannya bagus.”  (Wawancara, 20 februari 2016) 
 
                                                 
31 Ibid. Hlm. 172. 
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Informasi-informasi yang disampaikan RED Karaoke melalui media 
promosi yang digunakan juga sudah diterima dengan baik oleh masyarakat. 
Joko Purwono mengugkapkan sebagai berikut: 
“Informasi yang didapatkan melalui promosi RED Karaoke antara lain 
kegiatan sosial, Promosi diskon, berita-berita terkini mengenai tempat 
hiburan, banyak tokoh-tokoh Solo pernah kesana.” (Wawancara, 16 
Februari 2016) 
Jadi promosi yang digunakan RED Karaoke sebenarnya sudah mampu 
untuk mengkomunikasikan produk serta merek dari RED Karaoke. RED 
Karaoke sudah efektif serta efisien dalam penggunaan media promosi, media 
promosi yang digunakan oleh RED Karaoke sudah sangat minim dalam 
penggunaan biaya. Pesan-pesan yang ingin disampaikan RED Karaoke 
dikemas dengan sangat baik sehingga mudah dicerna oleh masyarakat.  
RED Karaoke menggunakan beberapa bauran komunikasi pemasaran 
seperti yang dijelaskan dalam buku manajemen pemasaran milik Philip Kotler 
serta Kevin Lane Keller. Bauran komunikasi pemasaran tersebut diantaranya 
adalah: 
1. Iklan 
2. Promosi penjualan (sales promotional)  
3, Publisitas (publicity) 
4. Komunikasi di tempat pembelian  
5. Pemasaran sponsorship (sponsorship marketing) 
6. Penjualan perorangan (personal selling) 
 
Jika kita melihat  lain. khususnya UKM  di Solo, masih sangat banyak 
UKM  yang belum memaksimalkan komunikasi pemasaran. Inul Vizta, 
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Mellglow, Kingstar, didi kempot Boyolali yang belum melakukan komunikasi 
pemasaran secara maksimal. Padahal - tersebut memiliki potensi yang cukup 
besar untuk meningkatkan penjualannya seandainya melakukan komunikasi 
pemasaran.  
1. Iklan 
Rhenald Kasali mendefinisikan iklan sebagai segala bentuk pesan 
suatu produk yang disampaikan lewat media, ditujukkan kepada sebagian 
atau seluruh masyarakat.32 Mahalnya biaya beriklan serta pajak yang 
tinggi di Boyolali merupakan salah satu masalah yang dihadapi RED 
Karaoke untuk mengkomunikasikan produk dan mereknya. RED Karaoke 
menggunakan media “rontek”, spanduk, baliho, radio, stiker, serta 
melakukan branding terhadap mobil perusahaan. RED Karaoke belum 
menggunakan media cetak dikarenakan media cetak saat sekarang ini tidak 
memberikan dampak yang sebanding dengan biaya yang harus 
dikeluarkan. 
Jika kita melihat  lain semisal Didi Kempot, biasanya iklan hanya 
digunakan diawal dibukanya . Iklan tidak dijalankan secara berkelanjutan 
namun, hanya dilakukan diawal untuk meningkatkan awareness 
masyarakat. Cara yang dilakukan Didi kempot ini kurang baik jika 
dibandingkan dengan yang dilakukan RED Karaoke. Fungsi iklan bisa 
lebih maksimal lagi jika dilakukan secara berkelanjutan. RED Karaoke 
                                                 
32 Kasali, Rhenald. Manajemen Periklanan Konsep dan Aplikasinya di Indonesia. (Jakarta: PT. 
Pustaka Utama Grafiti, 1996) Hlm. 11.  
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selalu beriklan minimal tiga bulan sekali, atau disesuaikan dengan grafik 
penjualan. Jika penjualan mengalami penurunan RED Karaoke selalu 
meningkatkan intensitas beriklannya. 
Salah satu media beriklan RED Karaoke adalah “rontek”, 
pemilihan media “rontek” ini dikarenakan media rontek sendiri sangat 
minim dalam penggunaan budget, selain itu media “rontek” yang 
digunakan RED Karaoke cukup efektif untuk menjangkau target 
marketnya yang menghabiskan waktu di Jalan. Seperti yang diungkapkan 
prasetyo ristianto berikut ini: 
“Saya tau RED Karaoke pertama kali itu karena ada pamfletnya 
dijalan raya, sepanjang jalan pergi kuliah itu sering banget liat 
iklannya.” (Wawancara, 17 Februari 2016) 
 
Yang menarik dari media rontek yang digunakan RED Karaoke 
adalah pemilihan lokasi serta letak “rontek” RED Karaoke yang tidak 
menyebar dibanyak lokasi namun hanya dibeberapa lokasi saja tapi 
berjumlah banyak. “Rontek” RED Karaoke yang berjumlah banyak yang 
hanya berpusat dibeberapa lokasi saja inilah yang diharapkan mampu 
untuk menjadi stimulan bagi calon konsumen RED Karaoke untuk sekedar 
ingin tahu menganai RED Karaoke ataupun mencoba untuk datang 
menikmati RED Karaoke. 
Ketika ”rontek” yang digunakan RED Karaoke menyebar dibanyak 
tempat masyarakat tidak akan memiliki perhatian yang lebih pada ”rontek” 
tersebut. Hal ini dikarenakan “rontek” sudah sangat sering ditemui oleh 
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masyarakat. Namun, penyajian rontek yang dibuat berderet akan mampu 
untuk menarik perhatian masyarakat. “Rontek” yang berjumlah banyak 
tersebut akan mengundang rasa penasaran masyarakat karena terjadi 
“remainding” terhadap sesuatu yang jarang mereka lihat. 
Lain di Boyolali seperti Gravizta, dan kingstar. juga sering 
menggunakan media rontek ini. Media “rontek” yang mereka gunakan 
biasanya tersebar di beberapa titik di Boyolali dan tidak berpusat disatu 
tempat. Dalam hal ini media “rontek” yang mereka gunakan hanya akan 
menarik awarenees masyarakat saja. Hal ini terjadi karena masyarakat 
sudah terlalu biasa melihat “rontek” tersebut. Berbeda dengan yang 
dilakukan RED Karaoke yang akan mengundang rasa penasaran 
masyarakat karena penyajiannya yang berbeda. 
Penggunaan spanduk serta stiker yang digunakan RED Karaoke 
juga cukup menarik. Jika biasanya sebuah unit usaha membuat stiker dan 
spanduk untuk mengkomunikasikan produknya, tidak dengan RED 
Karaoke. RED Karaoke lebih memilih untuk  membuat spanduk serta 
stiker yang berupa himbauan. Pembuatan stiker serta spanduk yang berupa 
himbauan ini sangat efektif untuk meningkatkan citra merek dari RED 
Karaoke. Spanduk RED Karaoke biasanya ditempatkan ditempat-tempat 
yang menjadi pintu masuk Boyolali seperti bandara, serta jalan masuk 
Boyolali.  
Ketika RED Karaoke membuat spanduk yang mengkomunikasikan 
RED Karaoke atau promo yang sedang berlangsung di RED Karaoke, 
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RED Karaoke akan mengeluarkan biaya yang tinggi untuk membayar 
pajak spanduk tersebut. Namun, ketika RED Karaoke membuat spanduk 
berupa himbauan pajak yang harus dibayar oleh RED Karaoke tidak 
sebesar pajak ketika RED Karaoke menggunakan spanduk tersebut untuk 
sekedar promosi. Spanduk berupa himbauan juga efektif untuk 
mendapatkan perhatian dari masyarakat, serta efektif sebagai stimulan 
komunikasi dari mulut kemulut. Begitu juga dengan penggunaan stiker 
himbauan, stiker himbauan tersebut akan sangat efektif untuk 
mendapatkan perhatian dari masyarakat serta stimulan komunikasi dari 
mulut kemulut. 
Kita sering sekali melihat media stiker yang di tempel di mobil 
untuk melakukan komunikasi pemasaran. Yang membedakan antara RED 
Karaoke dengan - tersebut adalah konten dari stiker RED Karaoke yang 
memberikan himbauan-himbauan.    
RED Karaoke beriklan dengan radio namun tidak melakukan 
pembayaran secara langsung terhadap iklan yang dilakukan. RED Karaoke 
lebih sering untuk memberikan voucher hadiah kepada pendengar yang 
mengikuti kuis di radio. Pemberian voucher kepada pendengar radio ini 
selain efisien dalam penggunaan dana juga sangat efektif digunakan 
sebagai stimulan untuk melakukan kunjungan pertama ke RED Karaoke. 
Dengan pemberian stimulan untuk datang langsung ke RED 
Karaoke, iklan melalui radio tidak hanya digunakan sebagai awareness 
tetapi juga diharapkan mampu meningkatkan preference bagi calon 
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konsumen untuk memilih RED Karaoke sebagai pilihan tempat 
hiburannya. Penggunaan radio memang efektif untuk meningkatkan 
awareness namun, penggunaan radio harus lebih inovatif  lagi agar 
masyarakat mau mencoba dan masyarakat tidak hanya sebatas aware. 
Pemberian voucher ini juga bisa meningkatkan perhatian masyarakat 
terhadap iklan yang disajikan RED Karaoke melalui radio. Masyarakat 
akan lebih memperhatikan kuis yang diselenggarakan di radio karena 
memberikan timbal balik secara langsung kepada mereka, berbeda jika 
iklan yang disajikan hanya sebatas pengkomunikasian terhadap RED 
Karaoke. 
Biasanya merek-merek seperti kingstar dan gravista tersebut 
mengkomunikasikan promo yang dimilikinya melalui media ini. Yang 
membedakan antara RED Karaoke dengan merek-merek diatas adalah 
efektifitas RED Karaoke yang memberikan hadiah kuis di radio. Dengan 
memberikan hadiah melalui radio tersebut maka RED Karaoke tidak perlu 
mengeluarkan biaya sebesar merek-merek lain, serta pendengar yang 
mendapatkan hadiah pasti langsung mendapatkan pengalaman pertama 
berkaraoke di RED Karaoke. 
RED Karaoke melakukan branding terhadap mobil yang 
digunakan untuk distribusi. Branding terhadap mobil ini sangat efektif 
untuk meningkatkan awareness masyarakat. Mobil yang setiap hari 
digunakan untuk berkeliling Boyolali dan dilihat banyak orang membuat 
orang penasaran apa itu RED Karaoke. Branding mobil tersebut sangat 
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efisien dalam penggunaan dana namun sangat efektif untuk meningkatkan 
awareness masyarakat. 
Pemasar pada saat sekarang ini dituntut untuk melakukan 
komunikasi pemasaran yang Low Budget, High Impact dan hal inilah yang 
dilakukan oleh RED Karaoke. Branding terhadap mobil yang dilakukan 
RED Karaoke mengeluarkan biaya kurang lebih Rp.1.000.000,00 apabila 
alokasi dana tersebut digunakan untuk beriklan di media cetak semisal 
Solopos biaya tersebut hanya mampu untuk membayar iklan hitam putih 
5X4 cm sebanyak satu kali penayangan. Lalu mana yang lebih efisien 
untuk mendapatkan awareness antara beriklan di Koran dengan 
menggunakan branding mobil?. Dalam sehari berapa orang yang membaca 
Solopos? Berapa orang yang memperhatikan iklan  di Solopos? Lalu 
berapa orang yang membaca iklan yang tidak terlalu besar yang tayang di 
Solopos?. Kemudian jika kita melihat branding mobil yang dilakukan 
RED Karaoke, Branding mobil tersebut akan bertahan lebih dari 2 tahun. 
Dalam sehari berapa orang yang melihat mobil tersebut?. Berapa jumlah 
tersebut jika dikalikan satu bulan? jika dua tahun?. Maka branding mobil 
merupakan salah satu cara yang efisien serta efektif untuk melakukan 
komunikasi pemasaran. Tidak banyak  di Boyolali melakukan hal yang 
sama dengan RED Karaoke ini. Gravista dan kingstar memiliki banyak 
sekali mobil operasional namun, tidak ada yang melakukan branding 
secara baik terhadap mobil operasionalnya. 
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Karena keterbatasan biaya RED Karaoke jarang sekali 
menggunakan baliho untuk beriklan. Namun, RED Karaoke menggunakan 
baliho dengan menunggu waktu yang tepat untuk mendapatkan feedback 
yang maksimal dari masyarakat. RED Karaoke tidak mengkomunikasikan 
secara langsung produknya kepada masyarakat melalui baliho namun lebih 
mengkomunikasikan mereknya kepada masyarakat.  
Baliho merupakan media promosi yang efektif untuk 
meningkatkan awareness namun, agar baliho tersebut dapat memberikan 
efek yang lebh besar bagi masyarakat, konten dari baliho tersebut harus 
dibuat lebih menarik. Pemilihan tempat RED Karaoke untuk baliho 
tersebut juga sangat baik. 
Pembuatan baliho dengan cara seperti ini sangatlah tepat. Banyak  
yang memasang baliho yang menyajikan gambaran ,fasilitas tempat 
hiburan dan room. Cara semacam ini memang bagus untuk meningkatkan 
awareness namun, karena cara semacam ini sudah terlalu sering dilakukan 
maka cara semacam ini akan menjadi hal yang biasa saja. Sedangkan 
pengkomunikasian yang dilakukan RED Karaoke selain terjadi 
komunikasi intrapersonal pengkomunikasian tersebut juga akan 
menimbulkan pembicaraan dimasyarakat mengenai RED Karaoke. 
2. Promosi Penjualan 
Menurut Philip Kotler dan Kevil Lane Keller dalam bukunya 
manajemen pemasaran, promosi penjualan adalah intensif jangka pendek, 
yang dirancang untuk menjadi stimulan pembelian yang lebih besar atas 
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produk atau jasa oleh konsumen.33 RED Karaoke memberikan sampel, 
kupon/voucher gratis, voucher diskon, serta promosi silang dalam 
melakukan promosi penjualan. Pemberian voucher serta promosi silang 
tersebut dilakukan melalui beberapa chanel. 
Yang menjadi pertimbangan utama dalam memilih  biasanya 
adalah dari segi rasa. Untuk mengetahui bagaimana rasa dari RED 
Karaoke stimulan berupa promosi penjualan ini sangat efektif untuk 
dilakukan. Masyarakat juga tertarik utuk datang ke sebuah  dikarenakan 
diskon yang ditawarkan  tersebut. Selain itu masyarakat akan merasa 
penasaran terhadap  yang ramai ketika dilewati. Hal ini akan berpengaruh 
pada faktor psikologis masyarakat. Ketika sebuah  terasa sepi masyarakat 
akan membuat sebuah hipotesis bahwa  tersebut tidak menarik untuk 
dikunjungi. Berbeda jika diawal masyarakat melihat  tersebut ramai, 
masyarakat akan mencari-cari sebenarnya apa yang menarik dari  tersebut 
sehingga  tersebut ramai dikunjungi. 
Pada saat awal pembukaan  RED Karaoke, RED Karaoke  
memberikan potongan  harga hingga 50% bagi konsumen yang mengikuti 
facebooknya. Voucher gratis diberikan kepada calon konsumen yang 
mengikuti kuis di radio, serta acara-acara yang di sponsori oleh RED 
Karaoke. Pemberian potongan harga biasanya diberikan lewat acara-acara 
komunitas serta media sosial. Sedangkan promosi silang dilakukan dengan 
memberikan voucher makan gratis. 
                                                 
33 Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Op. Cit. Hlm. 219. 
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Voucher makan gratis yang diberikan lewat radio serta sponsorsip 
sangat efektif untuk menarik minat calon konsumen untuk melakukan 
kunjungan pertama di RED Karaoke. Seperti dijelaskan diawal, 
pertimbangan utama konsumen untuk memilih  sebuah  adalah kualitas 
rasa, jadi dengan mereka mencoba mereka akan tahu bagaimana kualitas 
dari RED Karaoke. Pemberian voucher bagi komunitas juga sangat efektif 
untuk meningkatkan awareness karena sebagaian besar orang-orang yang 
berada di komunitas adalah opinion leader serta netizen. 
Sedangkan bagi RED Karaoke pemberian voucher makan gratis 
tadi diharapkan mampu meningkatkan awareness serta preference 
masyarakat terhadap RED Karaoke. 
 
3. Hubungan Masyarakat dan Publisitas 
Seperti yang dijelaskan oleh Philip Kotler dan Kevin Lane Keller 
hubungan masyarakat dan publisitas adalah program yang dirancang untuk 
mempromosikan atau melindungi citra perusahaan.34 Lewat hubungan 
masyarakat dan publisitas ini diharapkan sebuah merek akan membentuk 
citranya. Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller saat ini pemasar 
masih kurang memanfaatkan hubungan masyarakat padahal program yang 
dipikirkan dengan baik dan dikoordinasikan dengan bauran pemasaran 
lainnya bisa sangat efektif.35 RED Karaoke merupakan salah satu pemasar 
yang sudah sangat memperhatikan elemen humas dan publisitas ini. RED 
                                                 
34 Ibid, Hlm. 174. 
35 Ibid, Hlm. 191. 
  
76 
Karaoke menjaga citra intern nya serta melakukan branding keluar 
terhadap nilai-nilai nya. Tujuan dari RED Karaoke adalah membangun 
citra nya sebagai  yang menjadi tujuan kuliner khas Solo. 
Family Karaoke merupakan “tagline” yang dimiliki RED Karaoke. 
RED Karaoke membangun citra mereknya dengan aktif di kegiatan sosial, 
membuat spanduk, stiker himbauan. Untuk menjaga pelayanan, RED 
Karaoke juga memberikan snack gratis bagi konsumen yang menunggu 
tterlalu lama. Selain itu RED Karaoke juga memiliki panggilan khusus 
bagi konsumennya yaitu “Juragan Kakung” serta “Juragan Putri”. 
Pemihan tagline yang digunakan RED Karaoke sangatlah menarik. 
Dengan tagline tersebut citra RED Karaoke sebagai tujuan tempat hiburan 
di Boyolali akan terbentuk. Masyarakat akan memiliki preference baru 
sebagai bahan pertimbangan untuk menikmati tempat hiburan di Boyolali. 
Dengan  dengan konsep sederhana serta tema warna merah yang 
diusung  RED Karaoke semakin menambah suasana meriah dari RED 
Karaoke. 
Pembuatan spanduk serta stiker himbauan dari RED Karaoke akan 
megangkat citra merek dari RED Karaoke. Masyarakat akan memandang 
RED Karaoke sebagai merek yang memiliki rasa kepedulian tinggi 
terhadap masyarakat. Spanduk dan stiker tersebut juga akan memberikan 
diferiensiasi antar RED Karaoke dengan merek merek lain. Pemberian 
promo buka puasa gratis dari RED Karaoke juga akan meningkatkan citra 
merek dari RED Karaoke. 
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Pengkomunikasian tokoh-tokoh yang datang ke RED Karaoke juga 
akan meningkatkan citra dari RED Karaoke dimata masyarakat. 
Masyarakat akan memberikan nilai positif kepada RED Karaoke ketika 
RED Karaoke didatangi oleh keluarga Jokowi, Ahok, Puan Maharani atau 
tokoh-tokoh lain. Kedatangan tokoh tersebut ke RED Karaoke akan 
membuat masyarakat yang belum pernah mencoba RED Karaoke menjadi 
lebih penasaran mengenai bagaimana RED Karaoke, kenapa tokoh-tokoh 
tersebut mau datang ke RED Karaoke. Bagi konsumen RED Karaoke juga 
akan meningkatkan prestige mereka untuk datang ke RED Karaoke. 
Selain melakukan publikasi keluar cara-cara yang dilakukan RED 
Karaoke untuk menjaga citra pelayanan dari RED Karaoke juga sangat 
baik. Mie Jawa membutuhkan waktu yang relatif lama dalam proses 
memasaknya. Karena itulah konsumen yang merasa pesanannya didahului 
akan sangat jengkel. Salah satu cara yang dilakukan oleh RED Karaoke 
agar konsumen yang pesanannya didahului konsumen lain adalah 
memberikan RED Karaoke gratis bagi konsumen yang pesanannya 
didahului konsumen lain.  
 
4. Komunikasi di tempat Pembelian 
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller dalam bukunya Manajemen 
Pemasaran menjelaskan bahwa pemasaran langsung adalah penggunaan 
surat, telepon, fax, email, atau internet untuk berkomunikasi secara 
langsung dengan konsumen atau meminta respons atau dialog dari 
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konsumen.36 Sedangkan pemasaran interaktif menurut Philip Kotler dan 
Kevin Lane Keller merupakan pemasaran langsung yang fokus pada 
kegiatan dan program online untuk meningkatkan kesadaran, memperbaiki 
citra, atau menciptakan penjualan produk atau jasa.37 
RED Karaoke fokus di pemasaran langsung dan interaktif ini 
khususnya dalam penggunaan media sosial. Selain menggunakan media 
sosial RED Karaoke juga menggunakan Blackberry Messanger serta SMS. 
Dalam penggunaan SMS RED Karaoke biasanya merespons pertanyaan-
pertanyaan  diajukan oleh konsumen. Penggunaan SMS ini masih efektif 
dikarenakan tidak semua konsumen RED Karaoke adalah pengguna 
layanan internet. Konsumen yang ingin bertanya mengenai RED Karaoke 
dapat berkirim SMS untuk mendapatkan informasi secara langsung dari 
RED Karaoke. RED Karaoke selalu menjawab SMS dari konsumen 
dengan cepat, hal ini disebabkan karena RED Karaoke sadar betul bahwa 
interaksi dengan konsumen merupakan salah satu cara untuk menciptakan 
pemasaran yang efektif di era modern seperti saat sekarang ini. RED 
Karaoke selalu mencantumkan nomor handphone pada setiap media 
promosinya. 
RED Karaoke juga melakukan engagement kepada konsumennya 
lewat blackberry messanger. Namun, yang menjadi strategi RED Karaoke 
disini adalah pada awal penggunaan BBM, RED Karaoke menjalin 
friedship terlebih dahulu. RED Karaoke memberikan broadcast mengenai 
                                                 
36 Ibid, Hlm. 174. 
37 Ibid, Hlm. 174. 
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informasi-informasi yang dibutuhkan konsumen sebelum nanti RED 
Karaoke melakukan broadcast terhadap promo RED Karaoke. Namun, 
broadcast promo RED Karaoke frekuensi nya tidak akan terlalu besar agar 
friendship yang terjalin tetap terjaga. RED Karaoke memberikan 
himbauan-himbauan serta ajakan kebaikan lewat broadcast yang 
dilakukan RED Karaoke. 
Yang menjadi fokus utama komunikasi pemasaran dari RED 
Karaoke adalah media sosial. Media sosial yang dimiliki RED Karaoke 
memiliki interaksi yang sangat baik dengan konsumennya. Jika dilihat dari 
jumlah pengikutnya saja, pengikut facebook RED Karaoke hampir 
menembus angka 30.000. Angka tersebut tergolong sangatlah tinggi 
dibandingkan dengan pub dan karaoke yang ada di Boyolali yang rata-rata 
memiliki 3000 pengikut.  
Pada era sekarang ini banyak orang yang mencari referensi tempat 
makan lewat internet. Lewat social media activation  yang dilakukan RED 
Karaoke, RED Karaoke berhasil menjadi yang pertama dalam pencarian 
google dengan keyword “tempat hiburan karaoke Boyolali”. Hal ini 
menjadi prestasi yang cukup membanggakan karena sangatlah sulit 
menjadi yang pertama diantara banyaknya Kuliner Khas Solo yang kerap 
muncul di dunia maya. Orang dari luar kota yang mencari Kuliner Khas 
Solo melalui google akan memiliki preference yang cukup tinggi karena 
hal ini. 
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RED Karaoke sendiri memilih media sosial dikarenakan efisiensi 
biaya, interaksi yang dapat dibangun, serta kecepatan media sosial dalam 
menyebarkan berita. Media sosial memang merubah cara manusia 
berinteraksi, serta memaksa orang untuk merubah cara memasar. Dengan 
adanya media sosial merek-merek dituntut untuk lebih horisontal terhadap 
konsumennya. Banyak merek-merek yang terbangun melalui media sosial, 
salah satunya adalah RED Karaoke.   
Media Sosial sangat efisien dalam penggunaan dana. Dengan 
adanya media sosial pemasar bisa kapan saja mempromosikan produk 
serta mereknya tanpa  harus membayar lebih banyak untuk mendapatkan 
frekuensi beriklan yang lebih besar. Dengan media konvensional ketika 
pemasar ingin meningkatkan frekuensi beriklannya, pemasar harus 
menaikkan budget beriklannya. Jika di media sosial pemasar tidak perlu 
menaikkan budget beriklan untuk mendapatkan frekuensi iklan yang lebih 
besar. 
Salah satu yang dibutuhkan pemasar di era modern seperti 
sekarang ini adalah interaksi dengan konsumen. Media sosial mampu 
menjadi salah satu jawaban kebutuhan pemasar tersebut. Dengan adanya 
media sosial pemasar bisa kapan saja menjalin conectifity dengan 
konsumennya. Interaksi dengan konsumen adalah salah satu kunci sukses 
dari penggunaan media sosial. Konsumen akan memiliki hubungan 
emosional yang baik dengan merek ketika merek tersebut mampu menjalin 
interaksi yang baik dengan konsumennya. 
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Media sosial juga menjanjikan penyampaian informasi yang cepat. 
Ketika media konvensional membutuhkan waktu dalam hitungan hari 
untuk menyampaikan informasi, media sosial mampu  menyampaikan 
informasi dalam hitungan detik saja. Ketika ada pubic figure yang datang 
ke RED Karaoke, RED Karaoke bisa langsung berbagi informasi tersebut 
ke pengikutnya. Kemudian secara cepat informasi tersebut akan menyebar 
ke dunia maya lewat pengikut twitter RED Karaoke. 
RED Karaoke melakukan cara yang tak biasa dalam bermedia 
sosial. RED Karaoke tidak hanya melakukan promosi lewat media sosial 
yang dimilikinya. RED Karaoke juga membangun friendship yang baik 
dengan para pengikutnya di Media Sosial. RED Karaoke berbagi informasi 
mengenai Falsafah Jawa lewat media sosial. Hal inilah yang membuat para 
pengikut RED Karaoke di media sosial tidak merasa bosan dengan apa 
yang disajikan RED Karaoke. Ketika sebuah brand hanya beriklan saja 
tanpa memberikan timbal balik yang baik bagi konsumen, konsumen akan 
merasa jenuh dengan konten yang dihadirkan brand tersebut. RED 
Karaoke juga menanggapi setiap mention yang masuk. Tanggapan RED 
Karaoke tersebut juga akan menghadirkan “getuk tular” antara pengikut 
RED Karaoke dengan pengikutnya yang lain. Konsumen juga akan merasa 
lebih dihargai oleh merek ketika merek tersebut mau berinteraksi 
dengannya. RED Karaoke juga sering membuat interaksi dengan akun 
twitter brand lain untuk menghadirkan promosi akun yang saling 
menguntungkan. 
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Kunci sukses utama dari RED Karaoke adalah penggunaan buzzer. 
Namun yang menarik disini adalah pemilik RED Karaoke sendiri lah yang 
memiliki akun akun yang menjadi buzzer RED Karaoke. Joko Sutrisno, 
pemilik RED Karaoke memiliki 10 akun facebook. Akun-akun tersebut 
memiliki karakteristik yang berbeda-beda. Joko Sutrisno sengaja membuat 
akun dengan karakteristik yang berbeda agar buzzer yang dilakukan RED 
Karaoke dapat efektif menjangkau target market yang ada. 
Salah satu akun yang dimiliki RED Karaoke memiliki pengikut 
yang mencapai 30.000. Akun tersebut mengkomunikasikan konten-konten 
wisata dengan akun tersebut RED Karaoke sering kali melakukan komen 
terhadap konten konten RED Karaoke yang berhubungan dengan 
pariwisata. Selain akun tersebut RED Karaoke juga memiliki akun yang 
digunakan untuk sedikit berbicara nakal.  
Media sosial memberikan kebebasan kepada semua orang untuk 
berbicara. Kadang juga ditemukan akun-akun yang berbicara kurang baik 
di media sosial mengenai RED Karaoke. RED Karaoke tidak menanggapi 
secara langsung komentar facebook tersebut dengan akun RED Karaoke. 
Karena jika RED Karaoke menanggapi secara langsung komentar tersebut 
akan berpengaruh terhadap citra yang telah dibangun RED Karaoke. Maka 
dari itu akun nakal tersebut digunakan untuk menanggapi komentar dari 
hatters RED Karaoke. Cara ini terbukti efektif untuk menanggapi hatters-
hatters di media sosial RED Karaoke. 
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Selain itu manfaat media sosial yang didapatkan RED Karaoke 
adalah evaluasi yang murah mengenai produk serta merek RED Karaoke. 
RED Karaoke dapat mengetahui respon dari konsumennya lewat media 
sosial. Jika banyak respon yang kurang baik maka harus ada yang 
diperbaiki dari RED Karaoke. 
 
5. Pemasaran Sponshorship 
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller mendefinisikan pemasaran 
sponshorship secara lisan, tertulis, dan elektronik antar masyarakat 
mengenai keunggulan, serta pengalaman membeli suatu produk.38 RED 
Karaoke memberikan stimulan-stimulan di masyarakat agar produk dan 
mereknya dibicarakan menggunakan berbagai cara. RED Karaoke 
menggunakan media sosial serta promosi unik untuk memberikan stimulan 
tersebut. 
RED Karaoke juga sangatlah aktif memberikan stimulan-stimulan 
di media sosial. Melalui media sosial RED Karaoke mengkomunikasikan 
hal-hal menarik yang dimilikinya. Promo-promo unik, pengkomunikasian 
karyawan RED Karaoke masih berstatus mahasiswa, public figure yang 
datang, serta beberapa stimulan-stimulan lain merupakan cara RED 
Karaoke agar dibicarakan di media sosial. Konten galau melalui media 
sosial merupakan cara yang paling efektif untuk mendapatkan twit ulang 
                                                 
38 Ibid, Hlm. 174. 
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dari pengikut. Maka dari itu RED Karaoke juga kerap memposting posting 
galau tersebut.  
RED Karaoke sendiri seperti sudah dijelaskan diatas memiliki 
beberapa cara agar mereknya dibicarakan baik secara online maupun 
offline. 
 
6. Penjualan Personal 
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller mendefinisikan penjualan 
personal sebagai interaksi tatap muka dengan satu atau lebih pembeli 
prospektif dengan tujuan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, 
serta pengadaan pesan.39 Penjualan tatap muka ini termasuk jenis 
komunikasi pemasaran yang cukup efektif untuk menarik konsumen. 
Komunikasi pemasaran yang dibangun dengan penjualan personal 
memiliki beberapa kelebihan. Pemasaran yang dilakukan dengan 
penjualan personal dapat membangun hubungan personal yang lebih intens 
antara merek dan konsumennya. Pesan yang disampaikan melalui 
penjualan personal bisa diterima dengan baik oleh konsumen, karena 
pemasar bertatap muka serta berinteraksi secara langsung kepada 
konsumennya. 
RED Karaoke melakukan penjualan personal dengan mengikuti 
pameran-pameran yang diselenggarakan di Boyolali dan sekitarnya. 
Dalam pameran atau acara yang diselenggarakan tersebut biasanya RED 
                                                 
39 Ibid, Hlm. 174. 
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Karaoke membuat stand untuk memperkenalkan serta menjual produknya. 
Dengan adanya stand tersebut maka pengunjung akan bisa melihat secara 
langsung dan nyanyi bareng dari RED Karaoke serta dapat bertanya secara 
langsung mengenai RED Karaoke kepada karyawan yang menjaga stand 
tersebut. 
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BAB IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Dalam menjalakankan aktifitas komunikasi pemasaran, RED Karaoke 
memiliki cara-cara yang berbeda dibandingkan dengan aktifitas komunikasi 
yang dijalankan Pub dan Karaoke yang lainnya. Keterbatasan biaya 
merupakan tantangan tersendiri bagi RED Karaoke untuk menciptakan sebuah 
aktifitas komunikasi yang efektif serta efisien dalam penggunaan anggaran. 
RED Karaoke menjawab tantangan tersebut dengan membuat aktifitas 
komunikasi yang efektif serta efisien dengan terlebih dahulu memahami  
konsumen kemudian mencari momentum yang tepat untuk menjangkau 
mereka, yang terakhir adalah bagaimana membuat calon konsumen  mencoba 
RED Karaoke, sebelum membentuk konsumen tersebut menjadi konsumen 
loyal RED Karaoke. 
Dalam melakukan aktifitas komunikasi RED Karaoke menggunakan 
elemen bauran komunikasi pemasaran yang meliputi: Iklan, Promosi 
Penjualan, Acara dan Pengalaman, Hubungan Masyarakat dan Publisitas, 
Pemasaran Langsung dan Pemasaran Interaktif, Pemasaran dari Mulut ke 
Mulut, serta Penjualan Personal. 
Dalam penggunaan bauran komunikasi pemasaran RED Karaoke 
selalu melakukan diferensiasi terhadap cara yang digunakan. Bauran 
komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh RED Karaoke diharapkan mampu 
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membentuk kekuatan merek dari RED Karaoke untuk menjadi tujuan wisata 
keluarga di kota Boyolali. Jika kita melihat UKM Pub dan Karaoke di kota 
Boyolali sebenarnya masih banyak Pub dan Karaoke yang memiliki potensi 
untuk meningkatkan penjualannya dengan komunikasi pemasaran namun, 
belum memaksimalkannya. Gravista family pub and karaoke, Didi kempot 
karaoke, serta King Star family karaoke, serta relasi merupakan contoh-contoh 
Pub dan Karaoke di Kota Boyolali yang belum memaksimalkan komunikasi 
pemasaran seperti yang telah dilakukan RED Karaoke. 
Berikut merupakan bentuk dari komunikasi pemasaran yang berbeda 
yang dilakukan oleh RED Karaoke : 
1. Iklan 
RED Karaoke menggunakan “rontek” sebagai media beriklan. 
Namun, “rontek” yang digunakan RED Karaoke sedikit berbeda, RED 
Karaoke menaruh “rontek” tersebut tidak menyebar di banyak lokasi. Tapi, 
fokus di beberapa lokasi saja, hal ini memancing penasaran calon 
konsumen RED Karaoke terhadap produk RED Karaoke.  
Selain cara yang berbeda dalam penggunaan “rontek” RED 
Karaoke juga memiliki cara yang berbeda dalam penggunaan spanduk 
serta stiker, Spanduk serta stiker yang digunakan RED Karaoke berisi 
pesan-pesan himbauan. Selain menekan biaya pajak terhadap spanduk, 
pembuatan stiker serta spanduk yang berupa himbauan juga mampu untuk 
meningkatkan citra dari RED Karaoke. Penggunaan “rontek” serta 
spanduk dan stiker yang diaplikasikan RED Karaoke ini berbeda dengan 
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penggunaan “rontek” yang biasa digunakan Gravista family pub and 
karaoke serta didi kempot karaoke. 
Penggunaan baliho RED Karaoke juga sangat menarik. RED 
Karaoke tidak mengkomunikasikan produknya secara langsung. Tetapi, 
lebih mengkomunikasikan brand dari RED Karaoke sendiri. Dengan 
membuat baliho tersebut citra brand yang positif dari RED Karaoke akan 
terbentuk. Penggunaan baliho ini berbeda dengan yang biasa digunakan 
Pub and karaoke lain yang biasanya hanya mengkomunikasikan promosi 
serta produkya. 
RED Karaoke juga beriklan menggunakan radio. Namun, RED 
Karaoke meminimalisir anggaran dengan memberikan voucher free room 
serta free food and beverage untuk kuis yang diselenggarakan oleh radio. 
Selain meminimalisir anggaran pemberian voucher juga memberikan 
stimulan kepada calon konsumen RED Karaoke untuk melakukan 
kunjungan pertama ke RED Karaoke. Inul Vizta, Didi kempot, Gravista, 
dan King Star juga sering menggunakan media radio namun biasanya 
merek tersebut hanya mengkomunikasikan produknya. 
 
2. Promosi Penjualan  
Melalui beberapa chanel RED Karaoke sangatlah banyak 
melakukan promosi penjualan dalam komunikasi pemasaran yang 
dilakukan. Karena RED Karaoke merupakan sebuah Pub and Family 
karaoke dan kenyamanan merupakan salah satu pertimbangan terpenting 
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bagi konsumen untuk datang. Maka promosi penjualan sangatlah efektif 
untuk dilakukan, agar calon konsumen tahu bagaimana Kenyamanan dari 
RED Karaoke. Promosi penjualan yang dilakukan RED Karaoke antara 
lain pemberian voucher diskon, voucher free room gratis serta promosi 
silang RED Karaoke untuk melakukan promosi penjualan. 
RED Karaoke sangatlah gencar melakukan promosi penjualan 
diawal bukanya. Bahkan, RED Karaoke memberikan potongan harga 
hingga 50%. Hal ini berdampak positif bagi brand dari RED Karaoke. 
Ketika orang melihat sebuah pub and karaoke di awal maka akan timbul 
rasa penasaran dari calon konsumen untuk mencoba pub and karaoke 
tersebut. Gravizta, dan juga King Star pun memberikan voucher Free 
Room seperti RED Karaoke namun, voucher free room  yang mereka 
berikan hanya dibulan-bulan awal dibukanya pub and karaoke tersebut, 
serta kurang menggunakan cara-cara yang inovatif. 
 
3. Publisitas 
RED Karaoke merupakan pub and karaoke yang membentuk citra 
merek melalui kehumasan dengan sangat baik. RED Karaoke melakukan 
kegiatan kehumasan dengan membuat kegiatan sosial, pengkomunikasian 
tokoh yang datang ke RED Karaoke, stiker, spanduk himbauan, serta 
pemilihan pub and karaoke juga sangat sesuai dengan tujuan RED 
Karaoke. 
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Dalam hal pelayanan kepada konsumen RED Karaoke juga terus 
menjaga citra pelayanannya. Padahal saat sekarang ini citra sebuah pub 
and karaoke sangatlah penting untuk meningkatkan preference calon 
konsumen. 
 
 
4. Penjualan Personal 
Untuk melakukan penjualan personal, selain hadir di beberapa 
event-event, RED Karaoke juga cukup inovatif dengan membuat program 
ngejamm langsung ditempat. RED Karaoke datang langsung kelokasi 
dimana konsumen ingin ngejamm di stand RED Karaoke di tempat 
berlangsungnya acara yang diselenggarakan konsumen. Pub and karaoke 
lain sebenarnya juga memiliki potensi untuk melakukan penjualan 
personal ini, Namun, merek-merek tersebut belum menemukan cara yang 
cukup inovatif untuk melakukan penjualan personal. 
 
B. Saran 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, peneliti memiliki  
beberapa saran untuk memaksimalkan aktifitas komunikasi pemasaran 
dari RED Karaoke, beberapa saran tersebut diantaranya adalah: 
1. Akan lebih baik jika RED Karaoke membatasi waktu promosi, atau 
memberikan promosi yang berbeda-beda  setiap bulannya untuk 
menjangkau target konsumen. Promosi diskon 25% yang terus berjalan 
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sepanjang tahun membuat promosi ini jadi terasa biasa bagi konsumen. 
Inovasi terhadap promosi serta pembatasan waktu promosi perlu dilakukan 
oleh RED Karaoke. 
2. Membuat promosi unik yang berbeda setiap bulannya. Sebagai contoh:  
September: “Hari ini bayar lusa gratis.” Dengan menganilis pendapatan 
RED Karaoke terendah pada dua hari apa saja, kemudian memberikan 
food and drink gratis pada kunjungan berikutnya. 
Oktober: “Ajak Temanmu Dapetin Diskonmu” Memberikan diskon hingga 
40% bagi pelanggan yang datang bersamaan dengan teman-temannya. 
Diskon yang diberikan berdasarkan berapa teman yang diajak dengan 
maksimal diskon 40%.  
3. Membuat diskon atau paket khusus bagi komunitas-komunitas yang ingin 
membuat acara di RED Karaoke. 
4. Memberikan makanan pendamping atau permainanan sederhana pada 
pelanggan  
5. enunggu. 
 
 
  
6. Memberikan Gift ulang tahun atau diskon sesuai umur bagi pelanggan 
yang berulang tahun untuk meningkatkan engagement  kepada pelanggan. 
 
